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MobileSupporter
MobileSupporter ofrece una aplicación donde 
los seguidores encuentran toda la información 
sobre su club favorito en un lugar, además 
que conocen otros seguidores
 MobileSupporter fue fundado en 2008. Es una empresa pequeña que tiene su red 
en Oslo, Noruega.
 La empresa está operando en el sector de telecomunicación, en el sub grupo 
aplicaciones.
 Su sector está creciendo y los expertos estiman que la cuota del mercado por 
aplicaciones será un 23% en el año 2013.
 Datos básicos
 El concepto de MobileSupporter es una innovación en cuanto a su relación con los 
clubes.
 Intenta expandir a España y Alemania a corto plazo.
 Ya tiene contratos con 10 de los clubes más grandes en Noruega y va a lanzar el 
concepto para consumidores noruegos esta temporada de fútbol.
 Está en el mercado empresarial.
12.06.09
V
Información general
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Cadena de valor
Proveedores MobileSupporter Usuario finalLos clubes
 El producto de MobileSupporter es un software que 
se puede descargar en el móvil y en el iPod Touch. 
Necesita Java para descargarlo pero no es necesario 
con un smartphone (80% del mercado tiene un 
móvil que permite descargar la aplicación).
 El consumidor elige su club favorito de fútbol y entra 
directamente en la comunidad virtual de su club 
donde otros seguidores ya son miembros.
 La aplicación ofrece la siguiente información:
 Tablas de la liga
 Entrevistas con jugadores profesionales 
 Resultados de partidos
 Noticias relevantes 
 Y  a destacar:  toda la información relevante 
sobre el club.
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La aplicación 
 En adición MobileSupporter ofrece varios servicios: 
 Comprar entradas para partidos
 Si el consumidor es socio puede alquiler su 
silla si no va a un partido
 Comprar productos relacionados con el club, 
como camisetas y bufandas
 Los productos que se compran serán 
entragados al lugar elegido
 Chatear con otros seguidores en el foro a 
través de la aplicación
 No se necesita cobertura para acceder a la 
aplicación, salvo cuando se pretende actualizar la 
información, comprar productos o chatear en el foro
 Aquí se muestra un ejemplo de unos de los 
servicios que ofrece MobileSupporter:
1. Comprar camisetas
2. Comprar sillas 
3. Comprar canciones relacionados con el 
club
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La aplicación 
 Los clubes
 Mandan información, noticias etc. 
del club al sistema CRM.
 Los consumidores 
 El uso de la aplicación
de cada consumidor está 
registrado en el sistema Customer               
Relation Management (CRM).  
 El sistema CRM recibe información    
cuando el consumidor entra en un 
servicio de la aplicación. Así 
MobileSupporter sabe cual de los 
servicios está más solicitado por los 
consumidores. 
 La primera vez que entran los 
consumidores se registra su edad, 
sexo, etc. en su propio perfil. 
Entonces la información desde cada 
consumidor será muy exacto.
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¿De dónde viene el contenido de la aplicación?
La aplicación
 MobileSupporter firma contratos con anunciantes que pagan una suma para 
publicitar sus productos o empresa en la aplicación.
 Los anunciantes son contratados por MobileSupporter y a un nivel nacional. Es 
decir, los anuncios no cambian entre cada club.
 La ventaja de anunciar a través de la aplicación es que el sistema CRM guarda la 
información sobre cada usuario. Así  los anunciantes saben más exacto a que 
publico alcanza. Entonces es más favorable anunciar una aplicación donde 
comunica a sus segmentos. Mientras usando otros medios online comunica a un 
publico más grande.
 Esta manera de comunicar es más barato porque solo paga para alcanzar su 
segmento mientras en los medios online, necesita pagar por todos los que no 
están en su segmento, ni segmento potencial.
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Anuncios en la aplicación
 No está representada en España.
 Se concentra en principio en el mercado de Catalunya y Valencia y ya ha 
establecido contactos con FC Barcelona, Villareal y Espanyol.
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MobileSupporter en España
Parte 1
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Analítica
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1. Problem area
¿Existe la posibilidad para MobileSupporter de 
establecerse en el mercado potencial de los 
Españoles?
 Ofrecer aplicaciones al móvil es una tendencia nueva creciente. MobileSupporter 
quiere juntar toda la información que el consumidor busca y así facilitar la 
búsqueda mientras que reduce el tiempo y los costes relacionados.
 Para cumplir eso y para diferenciarse de sus competidores que ya están en el 
mercado español, se necesitan contratos con los clubes de fútbol, y así el club 
puede diseñar su propio página en colaboración con MobileSupporter. Así la 
aplicación se adapta a las necesidades  de cada club y sus seguidores. 
 La personalización de la aplicación se basará en la información y las preferencias 
que tienen los clubes y sus seguidores.
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¿Por qué ofrecer una aplicación de fútbol?
 Hemos dividido las limitaciones según geografía y sector:
 Limitaciones geográficas:
 España  Catalunya  Barcelona
 Limitaciones del sector:
 Deportes Fútbol  FC Barcelona
 MobileSupporter intenta vender al mercado empresarial, enfocando en el mercado del 
consumidor para saber si existe un mercado para la aplicación de MobileSupporter.  
 MobileSupporter nos ha limitado hacer el resarch en Valencia y Barcelona. Por razones de 
tiempo y distancia nos hemos concentrado en Barcelona, ya que el sector de 
telecomunicación está parecido en las dos ciudades. 
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Limitaciones
 Para organizar la información secundaria que hemos encontrado, y para optimizar nuestra 
investigación, hemos utilizado List of Information Needed.
 En la parte analítica externa hemos utilizado Porter’s Five Forces y el Proceso de Compra del 
consumidor
 Hemos utilizado Porter’s Five Forces porqué deseamos saber más sobre:
 Como desarrollar una ventaja competitiva respecto a los competidores de Mobile Supporter. 
 Como entender mejor la dinámica que influye en la industria y/o cual será la posición de 
Mobile Supporter en ella. 
 Hemos utilizado el Proceso de Compra porqué deseamos saber más sobre:
 El acto , la manera y  el proceso de compra del consumidor.
 Donde encuentra el consumidor la información sobre las diferentes formas de saticfacer su 
necesidad.
 Qué y quién influye en el proceso.
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2. Research problem development
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Sustitutivos
Internet
Radio
Periódicos y 
revistas
Televisión
Tienda 
Consumidores
Seguidores
Miembros de 
comunidades
Socios de 
FC Barcelona
Nuevos competidores
Ballesteros
NIKE, Italia
Norsk tipping
Vodafone, Alemania
proveedores
Mbrick
Teleplan
Competidores
Aplicaciones de
fútbol
Porter’s Five Forces
3. List of information needed
 Internet
 Lacaixa.es
 Ticktackticket.es
 Lavanguardia.es
 Championsshop.com
 Tiendafutbolmundial.es
 Elperiodico.es
 Elpais.com
 Elmundo.es
 Marca.com
 AS.com
 Fcbarcelona.com
 Ivoox.com (radio)
 Radiobarca.pt 
 Catradio.cat
 WAP
 Televisión
 ESPN deportes
 Barca TV
 Canales de deportes
 Las noticias de deporte
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3. List of information needed
Sustitutivos
 Tiendas
 Botiga
 Periódicos y revistas
 La Vanguardia
 El País
 El Mundo
 Marca
 El Periódico
 Barca magazine (Barca)
 Barca Camp Nou
 Amunt (Valencia)
 RCDE (Espanyol)
 Radio 
 Radio marca
 Barca radio
 1590 radio deporte
 Cat radio
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3. List of information needed
Conclusión sustitutivos
 Hay muchos sustitutivos que cumplen una 
parte de lo que ofrece MobileSupporter.
 Hay varias compañías que tienen más fuerza 
y que ofrecen su producto en más de uno de 
los canales. Por ejemplo: La Marca y La 
Vanguardia. Eso hace que la competencia y 
el nivel de intensidad está más elevado.
 MobileSupporter ofrece un servicio muy 
completo, que reune muchos de los 
sustitutivos. 
 Los sustitutivos no son más avanzados 
tecnológicamente y tampoco pueden entrar 
en el mercado con precios más bajos.
 Los consumidores de los sustitutivos, como La 
Marca, son muy fieles y esto hace las barreras de 
entrada son más altos para MobileSupporter.
 Los costes fijos son más altos que los de Mobile 
Supporter. Por ejemplo WAP tiene precios 
bastante más altos. Los otros no pueden competir 
en precios entonces una guerra de precios no es 
probable.
 La Caixa como sustitutivo ofrece descuentos a sus 
miembros de ServiCaixa cuando compran billetes, 
también reciben invitaciones para comprar billetes 
antes de la fecha de la publicación. Esto le da más 
poder y significa un reto para la competencia. 
Afecta a la fidelidad de los consumidores y suben 
las barreras de entrada. 
 Los  periódicos y revistas ofrecen abonos a los 
consumidores con descuentos, con lo cual se 
complica la entrada de MobileSupporter en el 
mercado.
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3. List of information needed
 Aplicaciones de móvil:
 Football   newswire
 ESPN MVP
 Barcelona
 La liga soccer
 LaLigaSoccerLeague
 Dardo lite
 FotMob
 Footballlivescore
 Liga
 iFútbol scores
 UEFALeague
 Ultimate football App
 Live Football
 Spanish primera liga live score
 Conclusión
 Los competidores tienen aplicaciones que 
ofrecen una parte del producto completo 
de MobileSupporter.
 Los competidores son compañías que ya 
están en el mercado y están ofreciendo 
sus servicios a través de los mismos 
medios que MobileSupporter.
 La intensidad entre los competidores es 
media, pero como es un nuevo producto 
todos compiten por ser el líder.
 Tienen los mismos precios y muchos de 
los competidores ofrecen juegos que son  
muy populares en España últimamente. 
Este servicio es gratis y todos pueden 
unirse.
 Aún los competidores no colaboran con 
ningún club.
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3. List of information needed
Competidores 
 Hay muchos competidores.
 ESPN es una compañía que está 
representada en varios canales de 
información como en la TV, en la radio y 
en el internet. 
 Los competidores están representados en 
Cataluña.
 No están establecidos en el mercado. Ni 
los entrevistados ni los focus  groups los 
conocen.
 Como los servicios están ofrecidos a 
través del internet los competidores no 
necesitan estar en Cataluña ni en España 
para ofrecerlos. Por esta razón los 
competidores pueden crecer mucho 
aunque no sean muy poderosos en dicho 
área.
 Lo que algunos de los competidores 
pueden aprovechar y que les da una 
ventaja es que son conocidos en otros 
sectores.
 De momento no hay otros que ofrecen lo 
mismo que MobileSupporter, pero 
podemos ver una evolución en este 
sector.
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3. List of information needed 
Conclusión competidores 
 Seguidores a nivel local, nacional y 
internacional.
 En posesión de nuevos móviles que 
soportan Java y clientes potenciales 
de aplicaciones para móviles.
 Miembros de comunidades en el 
internet.
 Los socios del FC Barcelona.
 Sobre todo los que se interesan por 
el fútbol en España.
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3. List of information needed
Consumidores
Conclusión consumidores 
 Los consumidores son fieles a las fuentes 
de información de sus equipos. 
Especialmente a los periódicos o 
información impresa y eso supone un reto 
para  MobileSupporter.
 La búsqueda de información está 
relacionada con la tradición y la cultura 
dela gente. 
 Hay muchos consumidores que compran 
estos tipos de servicios y la cultura de 
fútbol en Barcelona es muy fuerte.
 El reto es que MobileSupporter tiene 
muchos sustitutivos muy fuertes que 
ofrecen servicios y abonos a los 
consumidores. Esto resulta en que los 
consumidores no pueden cambiar fuentes 
de información rápidamente y esto da 
tiempo a los sustitutivos para lanzar 
servicios competitivos.
 Las necesidades de los consumidores ya 
están cubiertas y esta manera de cubrirlas 
es lo que MobileSupporter quiere cambiar 
y mejorar. 
 El grado de implicación es baja en este 
sector y esto lleva a que los consumidores 
no piensan ni evaluan el producto 
muchoantes de comprarlo.
 Este mercado va creciendo y cada día más 
consumidores compran nuevos móviles 
que suportan la aplicación.
 Es un mercado enorme. 
12.06.09
13
3. List of information needed
Proveedores
 Mbricks
 Teleplan
 Creuna
 Conlusión
 Los proveedores en este sector son 
muchos y no tienen mucho poder.
 MobileSupporter tiene contratos con unos 
de los mejores proveedores.
 MobileSupporter puede cambiar a otros 
proveedores si no está satisfecho con el 
trabajo o el contrato.
 Como el poder de los proveedores es bajo 
no pueden aumentar el precio y tampoco 
pueden producir lo mismo  para otras 
empresas.
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3. List of information needed
Nuevos competidores
 Norsk Tipping
 Ballesteros
 Vodafone, Alemania
 NIKE, Italia
 ACB (Baloncesto). 
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3. List of information needed
Conclusión nuevos competidores
 Los nuevos competidores no tienen 
acceso a los proveedores de 
MobileSupporter u otros que colaboran 
con la empresa.
 Los nuevos competidores no están en el 
mercado español, pero en Noruega, Italia 
y Alemania.
 MobileSupporter está negociando con los 
clubes y esto sube las barreras de entrada 
para los nuevos competidores que aún no 
están representados en el mercado 
español.
 Como los servicios están ofrecidos a 
través del internet los nuevos 
competidores no necesitan estar en 
Cataluña ni en España. Por esta razón es 
más facil para los nuevos competidores 
alcanzar mercados.
 MobileSupporter ha patentado partes del 
servico para hacer más difícil que otros 
entren en el mercado.
 MobileSupporter tiene recursos nuevos y 
un servicio innovativo que es muy difícil 
copiar.
 Es un sector que tiene un desarrollo muy 
fuerte y las compañías de móviles se 
concentran en el sector de aplicaciones 
del móvil.
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3. List of information needed
Conclusión Porter’s Five Forces
 Sustitutivos
 La intensidad de los sustitutivos es 
alta
 Competidores
 La intensidad de los competidores es 
media
 Consumidores
 La intensidad de los consumidores es 
media
 Proveedores 
 La intensidad de los proveedores es 
baja
 Nuevos competidores
 La intensidad de los nuevos 
competidores es media
 Lo que podemos ver es que 
generalmente el nivel de riesgo y 
intensidad en el mercado es media.
 El mercado crece y nuevas compañías 
llegan a este sector cada día.
 Hoy MobileSupporter tiene una 
ventaja por ser el único actor que 
intenta a tener una colaboración 
cercana con el club. 
 Viendo la evolución en el mercado la 
competencia está creciendo y puede 
perder la oportunidad de firmar 
contratos con los clubes si los 
competidores intentan tener la 
misma estrategia que 
MobileSupporter.
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3. List of information needed
Proceso de Compra
1.RECONOCIMIENTO DE LA NECESIDAD
 La necesidad de usar la aplicación de fútbol de MobileSupporter surge cuando el 
consumidor quiere ir al campo, necesita información sobre su equipo y los 
partidos  y quiere señalar cuál equipo soporta. El iniciador será la persona que 
quiere ir al campo, que pide información o que quiere tener una camiseta o 
bufanda. Esta persona no es necesariamente el mismo,  puede ser un familiar o 
amigo.  
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3. List of information needed
2. BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN
 Cuando el consumidor quiere ir al campo, busca la oportunidad de comprar 
entradas en la ServiCaixa, ticktackticket.com, en el campo o de familia o amigos si 
tengan sillas libres durante la temporada. El consumidor busca información sobre 
el equipo y los partidos en diferentes fuentes en el internet, además compra 
periódicos y revistas como la Marca, AS, el Mundo Deportivo y Sport en los 
kioscos. Otras fuentes de información son la televisión, la radio y las aplicaciones a 
través del móvil o iPod Touch. Cuando el consumidor quiere mostrar su afición al 
equipo, compra camisetas, bufandas etc. Estos productos se encuentran en la 
tienda oficial del club, tiendas deportivas, en la página web del club y otras tiendas 
del web. Además el consumidor puede buscar todos estos servicios en la 
aplicación de MobileSupporter. El influenciador puede ser familia, amigos y otros 
que conocen el producto y se fijan en este producto.      
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3. List of information needed
3.EVALUACIÓN DE LAS ALTERNATIVAS
 Si el consumidor evalua las alternativas enfatiza en los factores  tiempo y dinero, 
además quiere sentirse pertenente a su club favorito, MobileSupporter será la 
alternativa más favorable. Si el consumidor enfatiza la tradición, comprará los 
periódicos en formato impreso y las entradas en ServiCaixa. El influenciador habla 
positivo o negativo del producto e influye con su opinion cuando evalúa las 
alternativas.  
4.DECISIÓN DE COMPRAR
 Cuando el consumidor decide enfatizar los factores precio, tiempo y el sentimiento 
de pertenencia al club, compra la aplicación de MobileSupporter. El decidor y el 
comprador en nuestro caso es la persona que pagará y utilizará el producto.
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3. List of information needed
5.CONDUCTA POSTERIOR A LA COMPRA
 Posterior de la compra, el consumidor espera que el producto cumpla las 
expectaciones.  Para que el consumidor esté satisfecho, servicios adicionales 
podrían cumplir más que lo que el consumidor en principio espera del producto. 
Servicios como actualizaciones frecuentes y cupones de descuento en restaurantes 
etc. son servicios adicionales que exceden las expectativas del consumidor. 
Además encuentra servicios que el consumidor en principio no iba a comprar, 
como foros y la facilidad en venta de su billete si tiene entradas de  temporada y 
no puede ir al campo. También el consumidor valora las noticias nuevas que 
vienen directamente desde el club. En nuestro caso el usuario del producto es la 
persona que lo ha comprado.
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3. List of information needed
CONCLUSIÓN DEL PROCESO DE COMPRA
 Lo que valora el consumidor en el uso de la aplicación es que junta y facilita la 
búsqueda de varios servicios. 
 Ahorra tiempo usando la aplicación además que ahorra  costes como elimina la 
compra de productos sustitutivos.
 Otro factor relevante es el sentimiento que recibe el consumidor de la aplicación.  
Como todo lo que está en la aplicación es elegida por el club se siente más cerca a 
su equipo favorito.
 Por último el consumidor valora que es un producto fácil usar y que puede llevarse 
a todo tiempo.
 Con ayuda del proceso de compra hemos encontrado indicadores de como son los 
segmentos de MobileSupporter
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3. List of information needed
 Hemos decidido utilizar el método cualitativo como research design para lograr más 
conocimiento sobre el mercado de telecomunicación. Porque el sub grupo, aplicaciones, del 
sector telecomunicación es nuevo había preguntas que no hemos encontrado en las fuentes 
secundarias. 
 El método cualitativo es muy útil cuando se trata de un tema más complejo, como en nuestro 
caso, para averiguar el hipótesis.
 Hacemos:
 Entrevistas en profundidad para recibir un conocimiento más amplio sobre la tendencia 
de aplicaciones y para llegar a un conocimiento más profundos sobre temas que no 
hemos terminado y en los que quizas no hemos pensado.  
 hacemos dos tipos de entrevistas  en profundidad; experto y usuario
 Focus group para evitar o confirmar suposiciones y también para conocer más el 
mercado del consumidor y su proceso de compra. 
 Intentamos añadir los temas de la lista de falta de información en los guiones que vamos 
a usar en las entrevistas en profundidad y en los focusgroups
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4. Research design and Research method
 Hemos basado los guiones de las entrevistas y de los focusgroups en la lista de 
falta de información para cubrir todo lo que necesitamos saber para continuar la 
investigación.
 Hicimos:
 Una entrevista en profundidad con Xavier Amich, sales manager de Vodafone España
 Una entrevista en profundidad con Andrea Burgos Prieto, un usario de aplicaciones de 
móvil
 Una entrevista en profundidad con Juanjo Ruiz, un socio de FC Barcelona
 Dos focus groups
 Gente de Barcelona
 Tenían edades diferentes
 Mujeres y hombres
 Aficionados a niveles diferentes
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5. Data collection
 Xavier Amich, Sales Manager en Vodafone España.
 Nos contó que ya hay muchisimas aplicaciones en el mercado y que este mercado 
va a incrementar y desarrollarse en el futuro.
 Para Vodafone el enfoque de desarrollar y ofrecer nuevas aplicaciones al mercado 
del consumidor es la estrategia más importante para diferenciarse de otras marcas 
de móviles. 
 Vodafone invierte bastante de sus recursos en desarrollar aplicaciones como 
estrategia para diferenciarse en el mercado en cuanto a magnitud, tipo y calidad 
de las aplicaciones.
 La aplicación es la respuesta de como reducir costes y tiempo para el consumidor y 
la hace en ser una unifiacación de productos que antes no han sido ofrecidos 
juntos.
 Amich destacó que el futuro de la telecomunicación consiste de aplicaciones y 
lanzar una aplicación antes de los además se lleva ventajas.
 El móvil unifica muchos servicios que antes no ha sido ofrecido en único producto.
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Entrevista Vodafone
 Andrea Burgos Prieto,usario de aplicaciones de móvil.
 Tiene un Blackberry y un iPod Touch, ambos llevan internet.
 Accede las aplicaciones a través del iPod Touch aunque el Blackberry  tenga las mismas funciones.
 Usa las aplicaciones para pasar tiempo y sobre todo descarga aplicaciones de 
juegos al iPod Touch.
 Su familia tiene una tradición fuerte relacionado con el fútbol.
 Para Andrea es importante llevar camiseta y bufanda cuando vee un partido. Habla a través del móvil 
con sus amigos antes, durante y después los partidos.
 Usa los sustitutivos de MobileSupporter para comunicar, recibir información, pasar 
tiempo, comprar billetes etc.
 Encuentra la aplicación de MobileSupporter muy interesante y quiere probarla.
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Entrevista Andrea Burgos Prieto
 Juanjo Ruiz, socio de FC Barcelona.
 Tiene entrada temporada en  el campo y siempre va con un amigo.
 Tiene un móvil de Vodafone que  permite descargar aplicaciones.
 Ha descargado aplicaciones de juegos para pasar tiempo.
 Gasta mucho dinero en el uso del móvil.
 Lleva camisa cuando está en el campo, la compróen la oficina de Nike.
 Usa mucho el internet en su móvil para leer periódicos, usar el Facebook etc. y ya 
está conocido con el funcionamiento de una aplicación.
 Juanjo encuentra la aplicación de MobileSupporter interesante pero quería 
conocerla mejor antes de comprarla.
12.06.09
27
Entrevista Juanjo Ruiz
 Todos conocen aplicaciones y algunos de los participantes las han usado.
 En principio conocen aplicaciones de juegos para pasar tiempo.
 Nadie conocen otras aplicaciones que ofrece lo mismo que MobileSupporter.
 Usan los sustitutivos de MobileSupporter. Por ejemplo; Compran billetes de la 
ServiCaixa. Leen noticias en varios periódicos como la Marca. 
 Uno de las participantes nos contó que es muy fiel a las fuentes de media cuando va a 
leer sobre deportes, y si va a usar esta aplicación hay que poner enlaces (links) a estos 
periódicos específicos.
 Sus opiniones cambiaban de ser negativas a ser positivas cuando entendían mejor 
como nuestro producto funciona.  
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Focusgroup 1
 Todos conocen aplicaciones y los participantes las han usado.
 Nadie conoce los competidores de MobileSupporter.
 A los participantes les gusta la idea de nuestra aplicación, y querrían probarla si 
había una versión beta o si fuera gratis.
 Hay una gran variedad en el dinero gastado en el móvil.
 Siempre leen los cuatro periódicos de deporte en el web a través del móvil, La 
Marca, AS, El Mundo Deportivo y Sport.
 Usan más camisetas y bufandas cuando van al partidos fuera de Barcelona
 Como Xavier Amich también proclamó, uno de los participantes nos dijo que 
España está un poco con retraso en el uso de la tecnología, pero la adopta cada 
vez más.
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Focusgroup 2
 Conclusión global
En España hay una cultura muy fuerte en cuanto al fútbol y con muchas 
tradiciones. Cuando trata de fútbol todos son amigos, si soportan al mismo club. 
Normalmente, el aficionado español tiene solo un equipo en su corazón y no hay 
espacio para ningún otro. Si va al campo y no está socio o no tiene una entrada de 
temporada recibe entradas de amigos o las compra en la ServiCaixa. Mientras en el 
campo es normal escuchar a la radio para oir que dicen los expertos. Además lleva 
ropa relacionado al club como camisetas y bufandas para que todos vean a cual 
club está aficionado. La ropa se compra normalmente en la FCBotiga o es regalo de 
familia o amigos. Como la ropa es muy cara no es algo que se compra 
frecuentemente. 
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6. Data presentation, Analysis and Conclusion
 Si mira los partidos en casa, normalmente en La Sexta, está con familia y amigos y 
no hace falta que todos se conozcan si son aficionados al mismo club. Aunque esté 
en casa lleva camisetas y bufandas y escucha a la radio. 
El día despues lee los periódicos Marca, AS, El Mundo Deportivo y Sport. El 
consumidor prefiere leer el periódico en el formato impresoporque le da más 
sentimientos y contiene más información, además lee en el internet. Si fuera un 
partido contra un equipo internacional le interesa leer periódicos internacionales 
también. No usa normalmente los foros en el internet porque no quieren leer todo 
lo malo que seguidores de otros clubes escriben sobre su equipo y lo contrario.
 Nadie de los entrevistados conoce o han oido sobre los competidores de 
MobileSupporter que señala que no estan fuertemente establecidos en el 
mercado.
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6. Data presentation, Analysis and Conclusion
 El mercado español de aplicaciones está en crecimiento, y nacen nuevas 
aplicaciones a menudo. Se distingue entre el mercado de empresas y de 
consumidores. Las aplicaciones para empresas funcionan en primer lugarcomo 
herramientas de apoyo o ayuda en el trabajo diario. Un ejemplo de estos tipos de 
aplicaciones puede ser GPS en el móvil. 
Aplicaciones para consumidores sirven principalmente para diversión. El 
consumidor que tiene un móvil que soporta aplicaciones, lo usa normalmente para 
entretenerse, en el autobús, en clase etc. Normalmente son aplicaciones como 
juegos, Facebook etc. 
Además es una manera de reducir costes y tiempo . Es más fácil comunicarse y 
cuesta menos dinero. El consumidor no se queda mucho en casa y por eso usa el 
móvil para conectarse al internet, enviar correos electrónicos etc. El consumidor 
español usa cada vez más aplicaciones aunque aún no se haya adaptado 
totalmente las nuevas tecnologías.
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6. Data presentation, Analysis and Conclusion
 Hipótesis
 El fútbol es importante en la vida de muchos españoles.
 El  español aficionado al fútbol mira todos los partidos de su equipo, ya sea en el campo o 
por la televisión.
 Mientras ven los partidos llevan camisetas y bufandas, escuchan la radio y después leen 
periódicos.
 El uso de foro en el internet no se aprovecha.
 El mercado de aplicaciones en España está creciendo al mismo tiempo en la que crece 
competencia.
 Los españoles aún no están  al máximo aprochando las nuevas tecnologías.
 La tendencia muestra que hay un numero creciente de consumidores españoles que tienen 
móviles avanzados, principalmente BlackBerry e iPhone.
 El consumidor español es muy fiel a los sustitutivos de MobileSupporter que son medios 
tradicionales, como los periódicos y la radio.
 Las aplicaciones más descargadas son juegos, música y otros programas de ocio.
 El consumidor español no se queda mucho en casa durante el día y por eso usa el móvil o 
internet para comunicarse.
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6. Data presentation, Analysis and Conclusion
 Respuesta del problem area
 Basado en nuestra investigación de fuentes primarias suponemos que este producto va a 
tener éxito y futuro en el mercado españo,l bajo la condición de que hagan los cambios 
mencionado anteriormente en las conclusiones.
 Entonces; Sí que hay un mercado para Mobile Supporter, pero es necesario ajustar un poco la 
aplicacion. 
 Los consumidores han expresado que quieren encontrar videos de los partidos y enlaces 
a periódicos como la Marca. Poner enlaces en la aplicación elimina la idea de unificar los 
servicios.
 Además hay que desarrollar una versión en catalàn en adición al castellano.
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Respuesta al problem area
Parte 2
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Estratégica
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1. Misión
Nos dedicamos ofrecer servicios relacionados con el deporte 
a través de medios online  a consumidores aficionados a 
deporte y con un nivel medio de experiencia tecnológica. 
Cubre la necesidad de econtrar varios servicios de su equipo 
favorito en un mismo lugar, en una forma fácil
y que será un parte del ocio del consumidor.
 Estamos en el sector de telecomunicación con un producto innovativo. El producto 
es una aplicación que en principio se dedica a fútbol. El método de pagar por los 
servicios también es innovativo y MobileSupporter tiene un patente en este 
método. 
Es una pequeña empresa privada con 6 empleados y todos tienen experiencia en 
los sectores de telecomunicación y tecnología.
El número de productos que tenemos es uno y usamos todos nuestros recursos en 
este.
La empresa es noruega y el ámbito de actuación será en Noruega, España y 
Alemania con planes de expandir si tenemos éxito en estos mercados. 
Hemos firmado contratos con 10 clubes en Noruega y estamos negociando con 
clubes en España y Alemania.
El ejecutivo, Ole Vidar Hestås, tiene 35 años y tiene mucha experiencia en 
lanzamiento de productos innovativos y fundamentación de nuevas empresas. Su 
compañero, Kjell Hausmann, tiene la misma edad y tiene experiencia en el mundo 
de negocios.
12.06.09
37
Binomio Riesgo Rentabilidad
Más riesgo:
 Sector de telecomunicación
 Innovación
 Empresa privada
 Empresa pequeña
 1 producto
 Ámbito de actuación internacional
 Hay competidores en el mercado
 Todo esto lleva a un alto riesgo y una posibilidad de alta rentabilidad
Menos riesgo:
 Patente en el método de pagar
 Experiencia de innovación
 Contratos con clubes
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Binomio Riesgo Rentabilidad
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2. Mercado de referencia
¿Que?
Ocio 
Social
Información
¿Quién?
Empresas
Particulares
¿Cómo?
Medios online
Medios offline
 ¿Quién?
 Empresas
 Por causa de las limitaciones no hemos concentrado en el mercado empresarial
 Particulares
 ¿Qué?
 Ocio
 Busca oportunidades de pasar tiempo y entretenerse.
 Social
 Busca la oportunidad de comunicarse y ser social con familia, amigos y otra gente.
 Información
 Busca información en un nivel superficial o más profundo de deporte, noticias, 
cotilla etc.
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Explicación Mercado de Referencia
 ¿Cómo?
 Medios offline 
 Revistas 
 Periódicos 
 Televisión 
 Tienda 
 Radio
 Medios online 
 Internet, WAP o Wifi
Móvil 
 Ordenador
 iPod Touch
 Portátil
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Explicación Mercado de Referencia
Particulares
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Definición de las variables de segmentación
Para identificar nuestros segmentos hemos hecho una macrosegmentación
Hemos encontrado tres macrosegmentos diferentes
MS1
Medios
online
Ocio
Particulares
Particulares
MS3
MS2
Información
Social
Medios
online 
Medios
online 
 Hemos usado el variable  uso basado en frequencia de uso para dividir los 
microsegmentos del macrosegmento 1, ocio.
 Hemos identificado tres microsegmentos diferentes:
 Timekillers:
 Hombres y mujeres 15-35
 No tienen trabajo o trabajan de tiempo parcial, es decir tienen mucho tiempo libre
 Usan  los medios online frecuentemente, en el autobús, en el tren, por la calle etc.
 No deben tener un motivo fijo para usarlos, solo pasar tiempo
 Usan aparatos electrónicos frecuentemente 
 iPod, PSP, portátil, móvil
 Tienen perfiles en Facebook, MySpace y Twitter
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Microsegmentos 
 Medium timekillers:
 Hombres y mujeres 20-50
 Medio a alto nivel de educación o estudiantes
 Trabajo fijo
 Tienen perfiles en las grandes comunidades internacionales como Facebook
 No usan las comunidades con una alta frecuencia
 Usan los medios online 
 iPod, portátil, internet y móvil
 Low timekillers:
 Hombres y mujeres 35-60
 Medio a alto nivel de educación
 Trabajo fijo
 Usan más los medios offline que los medios online
 Tienen un determinado motivo para usar los medios online
 No son miembros de comunidades virtuales
12.06.09
44
Microsegmentos 
 Para definir las caracteristicas de los microsegmentos del macrosegmento 2, social, 
hemos utilizado el variable psicografia.
 Hemos dividido los segmentos en cuanto al nivel de la afición a su club.
 Hemos identificado tre microsegmentos diferentes:
 Seguidores:
 Hombres 20-50
 Bajo a medio nivel de educación
 El equipo que soportan es una parte de su vida
 Les gusta hablar y leer en varios medios sobre su equipo y los partidos
 Les gusta la facilidad de comunicarse y son miembros de comunidades virtuales en nivel 
nacional
 Son socios del club o/y el club de seguidores
 Llevan frecuentemente ropa con el logo de su equipo
 Se ponen al día sobre otros equipos en la misma liga
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Microsegmentos 
 Seguidores medium:
 Hombres y mujeres 20-50
 Medio nivel de educación
 Trabajo fijo
 No son leales al fútbol, pero apoyan al equipo de su ciudad cuando lo haga bien
 Quieren ponerse al día a vez en cuando sobre el equipo
 No gastan dinero en ser socio o en productos relacionados al equipo
 Son miembros de las grandes comunidades internacionales como Facebook
 Seguidores low:
 Hombres y mujeres 35-60
 Medio a alto nivel de educación
 Trabajo fijo
 No les gusta fútbol para nada
 No usan comunidades virtuales
 Son miembros de clubes de tenis, golf y navigación
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Microsegmentos 
 Hemos usado el variable beneficios buscado para identificar los microsegmentos 
del macrosegmento 3, información.
 Los beneficios que estas personas buscan son tiempo, dinero y información 
amplio.
 Hemos encontrado tres microsegmentos diferentes:
 Ahorradores de dinero:
 Hombres y mujeres 15-25
 Estudiantes o acaban de trabajar
 Leen periódicos y revistas de deporte en el internet frecuentemente 
 Prefieren comunicar a través del internet para ahorrar dinero 
 msn, facebook, skype
 Utilizan cupones de descuento 
 Cuando hagan compras en el internet seguridad del pago es importante
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Microsegmentos 
 Ahorradores de tiempo:
 Hombres 30-50
 Medio a alto nivel de educación
 Trabajo fijo
 Siempre buscan alternativas para ahorrar tiempo como tiene mucho trabajo y familia
 Les gusta la facilidad de tener todo en su mano a cualquier tiempo
 Expertos:
 Hombres y mujeres 30-60
 Medio a alto nivel de educación
 Trabajo fijo
 Usan el internet para encontrar información internacional en un nivel profundo
 Les interesan política, economía y cultura nacional, además internacional
 No son miembros de comunidades en el internet
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Microsegmentos 
 La venta de móviles, iPods, video juegos y ordenadores crece cada vez más y es una parte 
creciente en el tiempo de ocio de niños y jovenes. 
 Hay muchos proveedores en el mercado y la entrada para nuevos competidores es dificil 
como la reputación de la marca es muy importante. Sin embargo, productos innovativos 
experimentan una entrada más fácil que copiadores de productos ya existentes en el 
mercado.
 Para aumentar las ventas, los proveedores desarrollan a menudo nuevas versiones de sus 
productos.
 Por estas razones el Macrosegmento 1 está en la fase crecimiento en el Ciclo de Vida.
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Macrosegmento 1
Particulares
Medios
online
Ocio
00,5
1
1,5
2
2,5
3
3,5
4
4,5
5
Introducción Crecimiento Madurez Declive
Venta
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3. Ciclo de Vida Macrosegmento 1 
Medios online
 Las comunidades virtuales han crecido mucho los ultimos años y siguen crecer, además hay 
un gran interés de los consumidores.
 El móvil es el medio online más usado, como 95% de la población mundial tiene un móvil.
 Ahora se puede jugar con todo el mundo a través de los video juegos que ahora se conectan 
al internet. Es un desarrollo nuevo por parte de los proveedores de video juegos. 
 A los consumidores, marcas y reputación es importante cuando compran medios online, pero 
las innovaciones tienen una tendencia de romper la evaluación del consumidor que valora 
marcas conocidas.
 El Macrosegmento 2 está en crecimiento en el Ciclo de Vida. 
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Macrosegmento 2
Particulares Social
Medios
online 
00,5
1
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Introducción Crecimiento Madurez Declive
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12.06.09
52
3. Ciclo de Vida Macrosegmento 2 
Medios online
 Los consumidores buscan normalmente la información que necesitan en el internet donde 
puede encontrar lo todo.
 Se puede entrar al internet desde el ordenador, el móvil y ahora a través de video juegos e 
iPod Touch.
 La búsqueda de información a través de medios online es más fácil que la búsqueda de 
información a través medios offline. Elimina la necesidad de usar varios canales además que 
da información en un aspecto más amplio.
 Los aparatos utilizados para encontrar información son pocos, pero viene a menudo 
innovaciones que facilita la búsqueda. Por el otro lado hay muchisimas páginas en el internet 
que cubren la necesidad de encontrar la información que busca. 
 Es un mercado donde nuevos competidores entran a menudo mientras la venta de medios 
online crece bastante.
 El Macrosegmento 3 está en crecimiento en el Ciclo de Vida. 
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Macrosegmento 3
Particulares Información
Medios
online 
00,5
1
1,5
2
2,5
3
3,5
4
4,5
5
Introducción Crecimiento Madurez Declive
Venta
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3. Ciclo de Vida Macrosegmento 3 
Medios online
Hecho entorno Oportunidades Amenaza Puntos fuertes Puntos débiles To do's
Crisis financiera
Los consumidores 
gastan menos dinero
No arriesgan probar 
nuevos productos
El producto elimina 
costes para el 
consumidor
No es gratis usar el 
producto
Destacar en el 
lanzamiento del 
producto que elimina 
costes
Incremento paro
La gente tiene más 
tiempo ocio
La gente falta dinero 
para gastar
Producto barato
No es gratis usar el 
producto
Promocionar que el 
producto es gratis 
descargar
Pocos competidores
Posibilidad de ganar 
una gran cuota del 
mercado
Posibilidad de que 
nuevos competidores 
entren
Conocido en el 
mercado
Está en un mercado 
intacto e inseguro
Poner recursos en 
ganar cuotas del 
mercado a través de 
desarrollar un 
detallado marketing 
mix
Incremento de 
proveedores
Menor poder de 
negocio a los 
proveedores
Riesgo de desarrollo 
de un producto 
similar
Mayor poder de 
negocio a 
MobileSupporter
Pierde la posición 
como innovador
Crear acuerdos y 
contratos con sus 
proveedores y 
alcanzar acuerdos de 
patentes de factores 
claves del producto 
Moda de móviles y 
aplicaciones 
revolucionada
Incremento del uso 
de aplicaciones para 
el móvil
Un sector en 
desarrollo 
continuamente con 
riesgo de cambios 
frecuentemente
Ingresos aumentados
Fácil copiar partes del 
producto
Diferenciar su 
producto del resto y 
poner peso en 
comunicar sus 
ventajas12.06.09
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4. SWOT análisis
Hecho entorno Oportunidades Amenaza Puntos fuertes Puntos débiles To do's
Tendencias de 
simplificación
Los consumidores 
usan aplicaciones 
para ahorrar tiempo 
y dinero
El producto elimina 
tradiciones del 
consumidor 
Un producto que 
junta muchos 
sustitutivos
Las tecnologías que 
simplifican servicios 
pueden aparecer 
complicadas 
Hacer el producto lo 
más comodo que 
posible
Aumento en el 
mercado de 
consumidores
Los consumidores 
adaptan más rápido a 
la tecnología
El mercado aumenta 
más que MS puede 
cubrir en cuanto a 
nuevos mercados
Ingresos aumentados 
y potencial de ganar 
más cuota del 
mercado
Pequeña compañía 
con recursos 
limitados en cuanto 
del mano de obra y la 
economía
Establecer oficinas en 
cada país en el 
momento que entran
Éxito de FC Barcelona
Más gente que se 
interesa por fútbol y 
un aumento de 
compra de productos 
del club
Muchas empresas 
quieren invertir en/se 
interesan por el club
Ya tiene contacto con 
el club
Aún no tiene 
contrato con el club
Firmar contrato
Patente del método 
de pago
Más dificil para los 
competidores copiar 
la aplicación. Da una 
percepción de 
seguridad al 
consumidor
Un nuevo método 
que el consumidor no 
conoce
Comprobado por Visa Impuesto de patente
Destacar en el 
lanzamiento del 
producto que es 
seguro
Producto innovativo
Los competidores son 
curiosos sobre 
nuevos productos
Difícil para los 
competidores 
entender y dar 
confianza en el 
producto, además 
abandonar 
sustitutivos
Un producto único
Todos los recursos en 
un solo producto
Impartir el producto 
en una manera fácil 
así que los 
consumidores lo 
entienden12.06.09
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4. SWOT análisis
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5. Strategic problem definition
Factores claves de éxito Competencias clave distintas 
necesarias
Comodidad y facilidad de utilización Outsource el desarrollo de la 
aplicación contratando los proveedores 
experimentados y con una buena 
reputación en el sector de aplicaciones
Hacer pre-tests del uso de la 
aplicación para que sea la mejor que 
posible
Contenido relevante con 
actualizaciones frecuentes
Optimalizar el sistema CRM para que 
actualize la información al usuario 
frecuentemente 
Colaborar con el club así que la 
información sea relevante y fiable
Lenguaje Ofrecer la aplicación en castellano y 
catalán
Spanish Primera Liga Live Score
 La empresa numero 1 en venta de 
aplicaciónes de deporte.
 Ofrece en la aplicación
 Comentarista en vivo durante el partido
 Estadísticas sobre el equipo
 Segmento:
 Para seguidores muy aficionados en todo 
el mundo
 Solo es posible descargar la aplicación si 
tiene iPhone e iPod Touch.
 La aplicación es gratis.
Entertainment Sports
Programming Network
 Es una empresa multinacional.
 Ofrece en la aplicación
 Información sobre los equipos actualizada 
durante los partidos
 Videos de partidos
 Radio, con información sobre los partidos
 Puede crear un propio perfil donde pone 
sus partidos y jugadores favoritos. Además 
puede organizar su “ESPN Fantasy teams”
 Videos de ESPN
 Noticias sobre fútbol 
 La aplicación cuesta 15 dólares al més. 
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Los competidores más poderosos
Total Football
 Es una empresa inglesa. 
 La aplicación ofrece
 Información de fútbol 
 La aplicación es gratis.
La Liga Soccer League
 Es una empresa española.
 La aplicación ofrece
 Información sobre fútbol
 “Blogs” donde seguidores escriben sus 
opiniones del tema fútbol
 Es gratis los 90 primeros días de uso.
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Los competidores más poderosos 
 Estrategia competitiva
 Diferenciación
MobileSupporter es la primera empresa que está colaborando con los clubes para 
dar un servicio más amplio y total al consumidor.
 Quiere coger el poder del mercado y como la situación competitiva está ahora 
MobileSupporter puede aprovechar que es la innovadora de este concepto.
 Los contratos con los clubes lleva MobileSupporter a una posición monopolista. 
 Con la colaboración con los clubes MobileSupporter intenta crear fidelidad entre el 
club y el consumidor. Hace la entrada de nuevos competidores más difícil.
 La diferenciación de MobileSupporter es tener una colaboración con los clubes que 
lleva al mejor contenido para el consumidor.
 Liderazgo en costes
 No hemos elegido liderazgo en costes porque el servicio es gratis.
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6. Estrategia de desarrollo
(Lambin 1995: 338-339)
 Estrategia de crecemiento
 Estrategia de integración horizontal
MobileSupporter ha firmado contratos con proveedores experimentados de 
tecnología y diseño en Noruega. El contrato dice que los proveedores no pueden 
desarrollar o ayudar otros competidores en el mismo sector en la producción de 
aplicaciones parecidas. 
 Así MobileSupporter tiene acceso a redes de distribución donde los competidores 
noruegos no pueden entrar.
 En la colaboración con los clubes MobileSupporter controla y baja el riesgo de 
nuevos competidores y reduce la intensidad de la competencia.
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6. Estrategia de desarrollo
(Lambin 1995: 346)
 Actitud competitiva
 Líder
MobileSupporter es una empresa líder. Es la única empresa de aplicaciones de 
deporte que tiene una relación con los clubes y es su ventaja competitiva más 
favorable. Además tiene la aplicación lo más completa que contiene varios 
servicios.
 La estrategia de líder elegida para MobileSupporter
 Desarrollo de la demanda primaria
 Como MobileSupporter es el innovador coge automaticamente la posición 
como líder.
 Desarrolla la demanda global y descubre nuevos consumidores mientras 
enfocando en consumidores ya existentes.
 Promueve nuevos usuarios de los productos existentes y aumenta las 
cantidades utilizadas por ocasión de consumo.
 Esta estrategia suele ser elegida cuando el producto está en el inicio del Ciclo 
de Vida.
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6. Estrategia de desarrollo
(Lambin 1995: 349-351)
 Recomendamos que MobileSupporter elige la estrategia diferenciada donde 
enfoque en 3 segmentos diferentes
 MS1: Medium timekillers
 Elegimos este segmento porque es el segmento más grande y rentable dentro de 
Macrosegmento 1. Aunque no sea el segmento que usa la aplicación lo más 
frecuentemente, sea el segmento que en promedio usa lo más la aplicación. Este 
segmento está receptivo a la tendencia de utilizar nuevas tecnologías.
De la aplicación de MobileSupporter está más interesdo en la parte tecnológica.
 MS2: Seguidores
 Elegimos este segmento porque en España hay muchisimas personas que les gusta 
el fútbol, y que el fútbol es una parte de su vida. Por eso es el segmento más 
grande y más rentable dentro de Macrosegmento 2.   
De la aplicación de MobileSupporter está más interesado en la parte de fútbol.
 MS3: Ahorradores de tiempo
 Elegimos este segmento porque este segmento busca soluciones para ahorrar 
tiempo como tiene un diario estricto. Ademàs la gente que busca esta aplicación 
por la facilidad y de encontrar todo en un sitio más que ahorrar dinero. 
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7. Estrategia de segmentación
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7. Estrategia de segmentación
 ¿ Por qué la estrategia diferenciada?
 La aplicación de MobileSupporter es un producto amplio que tiene 3 
microsegmentos diferentes. 
 La aplicación tiene una gama amplia para satisfacer las necesidades 
específicas de cada segmento.
 Por estas razónes es más beneficioso acercarse con una oferta diferenciada.
(Lambin 1995: 217-219)
 Posicionamiento es importante para que el mercado te perciba diferente al competidor. 
MobileSupporter es innovador con el contenido de la aplicación y la colaboración con los 
clubes.
 Hemos elegido los variables; Relación con el club y amplitud de la gama
 Hemos basado la mapa de posicionamiento en los variables la amplitud de la gama de la 
aplicación y en la relación con el club para identificar como podemos posicionarnos 
respeto a los competidores. Como ya hemos mencionado, los competidores en este 
mercado ofrecen solo una parte de lo que contiene la aplicación de MobileSupporter. 
Por eso están en el medio en la eje de amplitud de la gama. La aplicación de ESPN 
contiene unos servicios más relevantes que los otros competidores y por eso está 
situada más a derecho en la eje. MobileSupporter vende su producto a los clubes y ya 
tiene contactos con unos clubes en España. Aún no ha firmado ningún contrato pero 
está negociando de firmarlos, no solo con los clubes de Primera División sino también 
con los clubes de otras ligas en España. Las relaciones con los clubes son una gran 
ventaja para MobileSupporter como ningún otro competidor lo ha hecho antes.
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8. Estrategia de posicionamiento
12.06.09
66
8. Estrategia de posicionamiento
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 Producto en general
 El producto de MobileSupporter es un software ofrecido para descargar en el móvil y en iPod 
Touch. Al entrar la aplicación, el consumidor elige su club favorito de fútbol para que entre 
directamente en una comunidad virtual de su club donde otros seguidores ya están 
miembros. El servicio ofrece sobre todo información del club.                                                                
La información hay en distintos puntos en la aplicación
 Tablas de la liga
 Entrevistas con jugadores profesionales 
 Hechos de partidos
 Noticias relevantes 
 Es el sistema CRM que actualiza frecuentemente la información.
 En adición la aplicación ofrece varios servicios 
 Comprar entradas a partidos
 Socios pueden alquiler su silla si no van a un partido
 Comprar productos relacionados al club, como camisetas y bufandas
 Los productos que se compran serán entragados al lugar elegido
 Chatear con otros seguidores a través de la aplicación o discutir el club en foros
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Marketing mix
 La aplicación es accesible de móviles actualizados, no es necesario con un smartphone.
 No necesita cubertura para acceder la aplicación, pero la necesita cuando quiere actualizar la 
información, comprar productos o chatear en el foro.
 La versión BETA de la aplicación:
1. La testera de la aplicación donde está el logo del club,
patrocinadores, información general y enlaces a los
servicios.
2. Juegos, el foro y competiciones.
3. Tabla de la liga, noticias, los jugadores que tienen los
puntaciones máximas, bolsa de jugadores, televisión.
4. Comprar: canciones, wallpapers, productos del club,
screensavers, billetes y si no va al campo puede
alquiler su silla.
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 Producto Microsegmento 1
 Recomendamos que MobileSupporter implemente videos en la aplicación. Lo 
aconsejamos basado en nuestra investigación cualitativa, donde los participantes nos 
indicaron que lo que falta en la aplicación para ser totalmente completo, son videos. 
Esto es un factor muy importante en cuanto al microsegmento Medium Timekillers.
 Producto Microsegmento 2
 Como toda la información en la aplicación está elegida por el club, el seguidor se siente 
más cerca del club. Da la aplicación una imagen de calidad que es importante para este 
segmento. Es el único producto de este tipo que colabora con el club. 
 Aunque sean seguidores no todos son socios y no todos tienen entradas de temporada. 
Si la aplicación ofrece la posibilidad de comprar entradas antes que los billetes están 
disponibles para todos, más gente la descarga a su móvil. 
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Marketing mix
 Producto Microsegmento 3
 Para que la aplicación sea relevante en cuanto a ahorrar tiempo es importante que es 
fácil usar. Si no al final el consumidor usa tanto tiempo en entender la aplicación como 
usa en encontrar la información en las fuentes que usa normalmente.
Como es un producto tecnológico, la ayuda y el servicio al cliente es un factor 
importante del producto ampliado.  
De la investigación cualitativa encontremos que a los Españoles les gusta leer sobre su 
equipo en diferentes periódicos y revistas, sea nacionales o internacionales. Propusieron 
que la aplicación lleva enlaces para que puedan ir a otras páginas en el web y leer las 
noticias de su equipo. Esta propuesta elimina la idea de la aplicación que es reunir toda 
la información sobre el club necesaria para el consumidor asi que ahorra tiempo. Una 
propuesta que da el consumidor la oportunidad de entrar a otras páginas y que al 
mismo tiempo no elimina la función de MobileSupporter, puede ser que la aplicación 
funciona como una base. Así que la aplicación lleva enlaces a otras páginas pero el 
consumidor regresa a la aplicación para encontrar la próxima enlace.
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 Precio en general
 MobileSupporter usa la estrategia de penetración en poniendo el precio de la aplicación. 
Ahora es gratis para el consumidor descargar la aplicación a su móvil, pero en el futuro 
MobileSupporter quiere que el consumidor pagará por descargarla a su móvil, además que 
pagará una suma cada mes para usarla. El consumidor paga para el uso y la información que 
está descargada, es decir, paga cada vez que recibe actualizaciones.
 El precio no cambia entre los microsegmentos. En este caso es un nuevo producto y por eso 
el precio bajo es importante para entrar el mercado independiente del segmento.
 Ahora MobileSupporter ofrece su aplicación gratis porque
 No gasta recursos en la distribución o en la comunicación al consumidor.
 Da la aplicación a lo más clubes que posible para que el mercado de la aplicación crezca.
 Este lleva a que los anuncios en la aplicación alcanza un mercado más grande y 
MobileSupporter gana más dinero.
 Los ingresos de MobileSupporter vienen de los anuncios que está en la aplicación y no de la venta de 
la aplicación.
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Marketing mix
 Distribución en general
 La aplicación está distribuida al club a través del contacto personal y desde allí 
distribuida al consumidor, después de ajustar la información así que equivale cada club. 
 Para integrar el club en la distribución MobileSupporter aumenta la persepción del 
consumidor mientras que llega a estar en el evoked set del consumidor. Esto porque es 
una parte de la gama de su club favorito, por ejemplo FC Barcelona.
 El club distribuye al consumidor, pero hemos hecho unas propuestas para el club
 Los consumidores pueden encontrar y descargar la aplicación en
 Tiendas online de aplicaciones de deporte
 La pagina de web oficial del club 
 Las revistas y periódicos del club 
 “Flyers” en las sillas en el estadio del club
 La distribución no cambia entre los microsegmentos. 
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 Comunicación en general:
 Comunicación al mercado empresarial
 En la comunicación a los clubes MobileSupporter debe comunicar su producto a través de un 
contacto personal como es un producto difícil explicar. 
 Debe comunicarlo en la feria de GSMA Mobile World Congress donde se presenta novedades 
dentro de la sector de telecomunicación.
 Comunicación al mercado del consumidor
 La comunicación de la aplicación hacia el consumidor está hecho por el club, pero hacemos 
algunas propuestas.
 Microsegmento 1
 MobileSupporter debe comunicar, a través de una estrategia “push” al segmento 
Medium Timekillers, que es un pasatiempo que se puede traer a cualquier lugar. Cuando 
está en el autobus, en el tren, o en general  cuando quiere pasar  tiempo, la aplicación 
es una buena solución. La estrategia push está utilizada cuando el producto no está en el 
mercado, y por eso MobileSupporter debe ser agresiva en su comunicación en alcanzar 
con rapidéz la mayor parte del segmento. Para ejecutar esto, recomendamos utilizar 
canales de comunicación como carteles en medios de transporte.  Además publicidades 
en revistas dirigidas a gente del mismo segmento, como “¡Hola!”, “¿Que?” etc. Otro 
canal de comunicación deber ser publicidad en las comunidades virtuales en el internet. 
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Marketing mix 
 Microsegmento 2
 Un factor importante para los seguidores es que reciben actualizaciones frecuentemente 
y que la información viene del club. Es importante anunciar al segmento le permite 
comunicar con sus amigos y otros seguidores a través del foro en la aplicación y que la 
información está actulizada a menudo. 
 Recomendamos utilizar anuncios en la revista, en el periódico, en el canal de televisión, 
en el canal de radio, en la tienda y en la página de web del club. Además puede 
comunicar la aplicación en las pantallas en el campo durante partidos.
 Microsegmento 3
 Para alcanzar el segmento Ahorradores de Tiempo necesita comunicar como se puede 
ahrorrar tiempo en elimninar todos los sustitutivos. Además es importante comunicar 
que la información viene del club y que es el club que la elige. Da la aplicación una 
imagen de calidad que la aplicación está relacionada al club. La comunicación debe ser a 
través de medios como la revista, el periódico, la página de web, la radio y la canal de 
televisión del club.
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 Entrando en el mercado español MobileSupporter debe abrir una oficina en España. Así que 
la empresa tiene una persona que es responsable de firmar contratos y mantener las 
relaciones con los clubes. 
 En la fase de crecimiento necesita un responsable que está cerca de los clubes. Si ocurre unos 
problemas o unas preguntas relacionados al producto pueden solucionarlos rápidamente.
 Además MobileSupporter necesita una oficina en España para mantener contacto y contratos 
con los anunciantes en la aplicación.
 Como MobileSupporter ofrece un producto de tecnología nueva es importante que ofrece 
apoyo a los usuarios finales en cuanto a problemas tecnológicos y ayuda con el uso de la 
aplicación.
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Consecuencias organizativas
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Presupuesto
Presupuesto Año 2009 Año 2010
Comunicación
Costes de viaje; hotel, coche, 
avión € 12 000,00 € 42 000,00 
GSMA Mobile World Congress € 30 000,00 € 30 000,00 
Seminarios con el consumidor € 18 000,00 € 42 000,00 
Total distribución € 60 000,00 € 114 000,00 
Desarrollo de producto
Mbricks (proveedor) € 19 200,00 € 90 000,00 
Diseño/desarrollo € 156 000,00 € 156 000,00 
Contenido/lenguaje € 10 000,00 € 10 000,00 
Gráfico € 1 200,00 € 1 200,00 
Total desarrollo de producto € 186 400,00 € 257 200,00 
TOTAL € 246 400,00 € 371 200,00 
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Nuestra experiencia personal
 Trabajar después de cada tutoria
para cuando recordemos de que
habíamos hablado
Quedarnos a las 10 por la
mañana
y desayunar juntas antes de
empezar el trabajo
 Empezar temprano con el power
point
 Hacer pausas cuando estamos
cansadas
 Tener los domingos libres
 Usar tanto tiempo en discutir
naderías
 Posponer el trabajo,
especialmente la transcipción
 Enviar mensajes a los
participantes de los focusgrupos
para acordar reuniones cuando
estamos en ESADE Sant Cugat,
no hay cobertura!
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Anexos

Entrevista de profundidad; Xavier Amich, Sales Manager Vodafone
Las aplicaciones de móvil es algo que vemos más cada día. Está facilitando el uso y el busco 
de información para los consumidores. Como ve usted este desarrollo?
-Tendencias?
-Futuro?
-Qué opinas sobre aplicaciones para móviles?
-Sabes algo sobre la cantidad de compañías que ofrecen aplicaciones de móvil en España? 
Cuales?
-Crees que los españoles son muy escépticos para usar aplicaciones de móvil? Quién 
aprovecharía aplicaciones de móvil? 
-Dónde está los consumidores que usan aplicaciones de móvil en el proceso del consumidor 
cuando tratamos de la tecnología de aplicaciones de móvil?
-Como es el enfoque de aplicaciones en las compañias telefonicas? Usan muchos recursos 
para desarollarlas? Es una estrategia para ganar nuevas partes del mercado? Como es la 
dedicación en compañías telefonicas a aplicaciones de móvil?
-Qué piensas sobre el futuro de los aplicaciones? Es un fenómeno passing fancy ó algo que se 
queda por muchos años? Qué piensa Vodafone sobre este?
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Guión del entrevista con Xavier Amich Vodafone
Puedes hablar sobre las relaciones entre las compañías telefónicas y los clubes de futbol y 
que servicios contienen?
Cómo funciona el wap? Cuales son los precios? Y por cuales servicios pagan los 
consumidores?
Hay una colaboración entre Vodafone y un club de futbol? 
-sponsorship
-Qué es el poder de las compañías telefónicas?
-Qué es el poder de los clubes?
Conoces a alguien que ofrece una aplicación hacia deportes?
- Quienes son, dónde se encuentran y cómo son sus productos?
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Guión del entrevista con Xavier Amich Vodafone
• Cuestiones de entervista de profundidad - consumidor
• Vamos a hablar sobre móviles y fútbol y lo que queremos es que nos cuenta su 
experiencia, opinión etc.  No  hay respuestas correctas ni incorrectas, lo 
importante es que nos puede contar su experiencia ; es anónimo.
• Tambien queremos pedir permiso para grabar, porque necesitamos escribir todo 
lo que dice en nuestro proyecto.
• 1.- Qué tecnologías utiliza habitualmente, en su tiempo de ocio (no trabajo) y para 
qué:
• Móvil, internet, television
• ¿Con que frecuencia lo usa?
• (¿Para que usa el internet?
• ¿Para que usa la televisión?)
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Guión del entrevista con Andrea Burgos Prieto y Juanjo Ruiz
• 2.- En concreto, qué aplicaciones en el móvil conoce y/o ha utilizad?
¿Conoce a mucha gente que usa aplicaciones a traves del móvil?
Puntos positivos y aspectos a mejorar sobre éstas
-¿Usa Facebook, Myspace, etc. a través el móvil
• 3.- Ahora sobre el fúbol: Es aficionado?
Pensad en el último partido que viste, puede explicarnos antes, durante y despues 
del partido?
Fue a campo o no?
Fue solo o con gente? 
Si: Por qué fue con amigos?
Dónde compró las entradas?
Por qué fue al campo?
Siempre vais al campo?
Quién pagó por la entrada?
Si no fue a campo, dónde vió el partido?
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Guión del entrevista con Andrea Burgos Prieto y Juanjo Ruiz
Por qué no fue al campo?
Ha leido algo sobre el partido despues?
Ha hablado con alguien sobre el partido?
Lo  hace siempre asi o solo para este partido?
Usa paginas de web para conectar con otros seguidores y discutir actualidades del 
club? Cuales?
Conoce revistas y periódicas especializados en clubes de futbol? Cuales? Los 
compra?
• 4.- Acostumbra a comprar productos relacionados con el fútbol como camisetas, 
bufandas,… dónde?
• 5.- Presentamos nuestro producto/servicio y preguntamos qué ls parece
* puntos positivos
*aspectos a mejorar
* lo compraría? Precio
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Guión del entrevista con Andrea Burgos Prieto y Juanjo Ruiz
Cuestiones del focusgrupo
Podais explicarnos antes, durante y despues del último partido que has visto?
Fuisteis a campo o no?
Fuisteis solos o con gente? 
Si: Por qué fuisteis con amigos?
Dónde comprasteis entradas?
Por qué fuisteis al campo?
Siempre vais al campo?
Quién pagó por la entrada?
Si no fuisteis a campo, donde visteis el partido?
Por qué no fuisteis al campo?
Has leido algo sobre el partido despues?
Has hablado con alguien sobre el partido?
Lo  hace siempre asi o solo para este partido?
Habeis comprado productos/efectos del club? Donde los comprasteis?
Usais paginas de web para conectar con otros seguidores y discutir actualidades del club? Cuales?
Conoceis revistas y periódicas especializados en clubes de futbol? Cuales? Los comprais?12.06.09 12
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Guión del focus group 1 y 2
Qué tipos de tecnología usais?
Móvil, computador, television
Con que frecuencia lo usais?
Para que usais el internet?
Para que usais la televisión?
Podais explicarnos como usais el móvil?
Llamar, sms, internet
Con que frecuencia?
Usais internet en el móvil para leer 
periódicos o sobre fútbol?
Gastais mucho dinero en el uso de 
móvil?
Qué sabeis sobre aplicaciones para 
móviles?
Usais aplicaciones para móviles?
Pareceis es fácil usarlas, o es 
complicado?
Cuales aplicaciones conoceis? Hay 
muchos?  Cómo los conoceis?
Usais aplicaciones en el móvil, por ej. 
Facebook, myspace etc?
Conoceis a mucha gente que usa 
aplicaciones a traves del móvil?
Que interes teneis para productos para 
fútbol?
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Guión del focus group 1 y 2
 Entrevista con Xavier Amich, Vodafone
• Entrevista con Xavier Amich, sales manager, Vodafone
• Entrevistador: Las aplicaciones de móvil es algo que vemos más cada día. Está facilitando el 
uso y el busco de información para los consumidores. Como ve usted este desarrollo?
• Xavier: Hay aplicaciones que se utiliza el usuario particular como facebook por ejemplo, que 
es una aplicacion de uso particular, y luego hay aplicaciones que es para un  usuario, pero por 
trabajo de empresas. Teneis que distinguir entre estos dos y saber para cual usuario final está 
diseñando la aplicación. Siempre será una persona, pero será para una persona privada o 
será una aplicación para personas en empresas. Eso lo teneís que tener en cuenta, entonces 
a tu pregunta. El futuro que eso presente es internet y que cada vez más internet en 
movilidad. Entonces todos nosotros y cuanto más jovenes personas están vinculados al 
acceso internet, al google, al facebook, a todos tipos de aplicaciones. Hasta ahora todo 
estuviera un boom en el ordenador de sobre mesa o en el portátil, y ahora ya empieza ser un 
boom en la movilidad, en el telefono móvil. Entonces, será un parte del futuro, del negocios 
de comunicaciones, todo está en aplicaciones. En el mercado del volumen de minutos por 
usuario accesable, por ejemplo aquí en España, en este momento, si hay unos 50 millones de 
personas viviendo, hay más de 50 millones de líneas de móvil. Hay personas que tienen más 
que un móvil, pero la cantidad de ahora al día que está hablando por teléfono, es limitada, y 
es estable. 
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• Por caso tiende a reducirse porque ahora con las problemas economicas que hay, hay 
empresas que despide a trabajadores, y dan de baja líneas, y estas empresas que consigue, 
cuando trabajando, tiene menos actividad comercial. Y menos ventas y por tanto, pues no 
hay tantas gestiones de empresas. Minutos por persona está reduciendo. Luego, el tema de 
ingresos por persona enteracional voz, también está reduciendo, por dos razones. Primero, 
porque se habla menos minutos, y después por que el precio por minuto también baja. Este 
sector, por la competencia, busca a la vez se baja el precio por minuto. Por lo cual los 
ingresos se van reduciendo. La manera de compensarlo es con la incorporación de datos 
tráficos.
• Entrevistador: Y, más concreto, conoces a alguien que ofrece una aplicacion hacia deporte 
para consumidores españoles?
• Xavier: De deportes, no. Se conozco aplicaciones por ejemplo de “ACB” que es la asociación 
de club de Barca. Depende de por ejemplo los arbitros que están en un habito de una 
aplicación cuando finalizar un partido o en el acto de un partido, la introducen en una pelea y 
se envia a “ACB” y las archivas y luego se publica. Es una aplicación gratinada con cortecs, 
pero de uso profecional. Entonces, a nivel particular como “Jovi”, pues, no conozco. Hay 
teléfonos que tienen juegos, por ejemplo hay juegos por internet que se comunica con los 
usuarios que se acercaria un poco a un aplicacion deportiva. Si es algo eso, no conozco otros. 
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• Entravistador: Sabes como son los clientes o los usuarios de aplicaciones de móvil?
• Xavier: A nivel particular las tendencias que sea gente joven, y si quieren contar con unas 
personas just in time quien utilize una aplicación complicada del teléfono. Claro gente que 
tiene 60-70-80 tiene móvil, pero lo utilizan para llamar, y como mucho para eviar SMS y otras 
cosas más sofisticadas no lo utilizan. Entonces, el usuario creo que utiliza más aplicaciones de 
teléfono, es de un tema joven. A nivel de uso particular, hablamos de usuarios que trabajan 
para empresas y entonces sube la edad un poco. Entonces, si podiera ver un señor que es un 
vendedor de algo y cincuenta años, o sesenta años, y la empresa le ha puesto una fund 
electronica con una aplicación para que ponga las mision a dia y este señor lo utilizará. Si 
fuera volutario, igual entendìa móvil, la empresa pone esta hierramienta el lo usa. Pero el 
promedio, la edad es más, más joven, de 30 años. 
• Entravistador: Y sabes si hay diferencias entre el sexo y la educación?
• Xavier: Sí, si yo tenga la información, no. Estoy seguro que hay estudios que dicen el perfil del 
usuario, que prefieren de móvil, cuando empieza, cuales diferencias hay entre los sexos y 
todo eso. Pero la información que yo tengo, hoy por hoy no hay una grad diferencia. O sea, ni 
la gente que tiene estudios tiene más móviles o utiliza más aplicaciones o menos, ni más 
hombres que mujeres. 
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• Si que si hablais, si hablaramos de una aplicación especializada, por ejemplo de 
“Nomentento”, una aplicación que sirve para saber la resestencia de la estructura de un 
edificio los utilizaran los estudiantes de arquitectura y los arquitectos, esto es para un 
segmento de mercado completo. Y por ejemplo, una aplicación que sea para componer 
musica que lo que utiliza los musicos, es perfecto para ellos. Pero en termino general, el sexo 
o unos aspectos demográficos no hay diferencias.
• Entravistador: Porque la aplicación.. 
• Xavier: Sí, es la verdad que si la aplicación, cualquier aplicación puede estar en el despositivo, 
o puede estar en la red. Cada vez más son aplicaciones via web o via WAP, es decir con mi 
ordenador acceso por internet a la aplicación que está en mi servidor, y allí acceses lo que te 
permita la aplicación, vale? En estos casos, si que entras en internet sin cobertura. Entonces, 
si que si hablaramos de una aplicación que seria acceso directo online via web, seguramente 
el, la cantidad de usuarios que hay para relacionarlo con la cobertura que existe. En una zona 
rural, en un pueblo o en una montaña, haberá menos cantidad y menos porcentaje de 
usuarios que utiliza el herramienta, que los usuarios que están en función viviendo en una 
ciudad. Esto teneís que tener en cuenta, si es una aplicación via web, via WAP o residente en 
el dispositivo. 
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• Entravistador: ¿Residente en el dispositivo es..?
• Xavier: Es por aquí, no se falta teléfonos que conecta al red para que no puede utilizar. Por 
ejemplo un juego, si tengo un juego aquí [mostra en su móvil], y estoy sin cobertura, y puede 
estar jugando.  Por ejemplo si ahora yo quiero ver a mi correo electronico, tengo que estar en 
cobertura para hacerlo. Entonces, siempre cuando se decide diseñar una aplicación, es 
importante saber para que se va a utilizar, cuando se va a utilizar o no utilizar, para decidir si 
es importante o no que esta aplicación es que, que tenga enganchar en la red en cualquier 
momento o no. Depende de lo que vais a desarrollar. 
• Entravistador: ¿Crees que los españoles son muy escepticos para usar aplicaciones de móvil? 
• Xavier: A ver, España es más tarde que en otros países en el uso de tecnología, pero la 
estamos adaptando muy rapido. Tecnologicamente hace 20 años estabamos bajo en España 
que otros países, pero  que realmente no, no es el caso. Como se dice el indice para telefonia 
móvil en España, superior a otros países, y la velocidad la que la población adopta la nueva 
tecnología todo en monte bastante rato.  Y por ejemplo a nivel de Vodafone internacional, los 
nuevos productos, casi siempre, en los primeros países que están intentando actualmente, 
entre ellos, unos han estádo, porque rapidamente el mercado lo ha subido. Es porque su 
caracter nos gusta mis “tupetes” y nos gusta la imagen que quedamos en el mismo sitio 
bonito. 
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• Al nuevo, lo que es lo más importante, igual a gente que está donde hace más frío, que está 
más en la casa, y igual que tenga un telefono como tengo yo , o porque, en otros países, la 
gente está más en casa porque hace frío, accesan mucho más al internet con el ordenador 
sobre mesa en cambio de aquí donde gente está mucho en la calle grandes partes del año,  
pues igual prefiere está en un café o en las esquinas con el mismo “subtivo” cuando, que 
estudieras en gucia, que probablemente en mismo momento estudias en tu casa con los 
amigos solos. Igual eso, un poco, la vida que sea, necesitas más movilidad.   
• Entrevistador: Sí, vamos a hablar sobre Vodafone. Puedes hablar sobre las relaciones entre 
Vodafone y los clubes de fútbol, si hay relaciones?
• Xavier: Las compañías telefonicas y clubes de fútbol? En Vodafone no se si existe algo eso, 
pero hace varios años hemos sido esponsor del Manchester. Cada compañía, tiene su política 
de esponsorización. Actual de deportes, todos las compañías quieren esponsorizar en 
deportes,  pues por la relación de atributos de deportes entre los conceptos de salud, el 
deporte es ético, legal, el deporte es sano mentalmente, o sea muy dynámico, más sería 
atributos del deporte, casi todos marcas lo tienen que entender para ellos. Y por eso, es fácil 
que haya muchos recursos en deportes. En Vodafone por ejemplo, la esponsorización es 
internacional, la posta por el número uno en el formelo uno, con Vodafone en un tipo de 
Mercedes, que es donde más está invertiendo en deportes. Y es un impacto global e 
internacional. 
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• Sea un equipo ingles, y la motor del coche sea alemán y es Mercedes, pero el impacto que 
haya es internacional. Si vamos a supa por ejemplo, también interesa igual incialmente 
Manchester, es un mercado inglés, pero acualmente les interesa invertir en un equipo que 
pueda ser realmente impacte globalmente. Pero si esponseriza en un tipo de fútbol, y este 
año fuimos en competiciones europeas, solo está invertiendo en una marca que lo veran 
localmente, en España, en Inglaterra o donde sea. Y es por eso, la política es algo muy global 
o muy internacional. Entonces en España hay un fútbol que es esponsorizada por Vodafone y 
en otros paises, pues tampoco hay muchos, hay algunos casos, por ejemplo en el deporte en 
España durante mucho tiempo hemos esponsorizado el atletísmo. Pero dicen que había otra 
compañía antes de Vodafone que había esponsorizada el atletísmo en España. Pero, a parte 
de eso, no hay una relación especial con un club de fútbol o algo así. Lo que busca Vodafone 
es esponsorizar eventos internacionales. Por ejemplo estamos esponsorizando la 
competición de la champions league, no un equipo sino la competición. 
• Entrevistador: Pero hay, como por ejemplo Telefónica tiene un acuerdo con Barca, donde 
puedes votar a los jugadores mejores, descargar canciones y todo esto, hay algo similar de 
Vodafone? 
• Xavier: Telefónica con Barca, si Barca son clientes de Telefónica, está abriendo las líneas de 
móvil de los trabajadores de Barca. 
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• Los jugadores, cada uno tiene su línea propia que es pagada del operador, pero cada jugador 
puede elegir su operador, y la mayoría elige Vodafone porque es la marca más internacional y 
porque tenemos contratos buenos. Telefónica hace publicidad dentro del estadio, si vienes al 
partido hay carteles de Telefónica. En cuanto a servicio donde puedes votar al jugador mejor 
o algo así y mandar un mensaje a número 7777, el operador tiene que tener un acuerdo con 
todos operadores para que el mensaje viene independiente de si tengas por ejemplo 
Movistar o Orange o Vodafone. Todas empresas tiene que tener un acuerdo, si Vodafone 
recibe un SMS a 7777 y la palabra clave es Barca, Vodafone tiene que enviar este mensaje al 
mismo lugar que Orange y los otros. Entonces, cuando el volumen de mensajes es muy alto, 
los operadores tienen un acuerdo directamente con el Barca por ejemplo. Pero si el volumen 
de mensajes de la campaña no es muy alto, hay empresas externas que son los que gestionan 
esas mensajes. Por eso, cuando se manden un mensaje a operador, tiene que poner una 
palabra clave, por ejemplo Barca. Las compañías telefonicas ganan dinero porque estos 
mensajes , si el volumen de estos mensajes es muy alto, el negocio es directamente entre el 
operador de móvil y el Barca. Pero si no hay mucho volumen de mensajes, interviene una 
empresa externa que he dicho. Esta empresa ha llegado a un acuerdo con Vodafone, Orange 
y otros, y concreta el precio del mensaje más barrato. Otros vamos solos, y más caro que si 
fuera la propia Vodafone o Movistar.  Eso es por el volumen, es decir, con esos contratos 
tiene que anticipar cuanto mil mensajes a la semana, o al día o al mes para que y que estos 
precios. Si no me garanterizas estas mensajes, entonces no te doy estos precios. Con lo cual, 
no trabajas por mi, no trabajas por un cooperador, trabajas por una mayorista de SMS para 
entendernos. 
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 Entonces, enviendo prueba de cartes a empresas externas dedicadas a diseñar estas 
aplicaciones y que sirve una web por ejemplo por Vodafone. Estas empresas no son 
Vodafone, solamente trabajan juntamente con Vodafone. Son partners, entonces trabajan 
con el apoyo de los tecnicos de Vodafone. Entonces Vodafone no dice cualquiera aplicación 
es buena. Estas aplicaciones son buenas que nosotros hemos comprobado y hacemos un 
modo...
Entonces, este partner venderá una aplicación y les desarrollan.Entonces hay partners de 
todos tipos. Por ejemplo una aplicación control de una camara a distancia, por ejemplo 
vosotras estais aqui viviendo teneis alli en vuestra casa una web cam puesta que tenga 
mobilidad y hay una aplicación que you con este teléfono, con el joystick, puedo activar  la 
camara de casa y la puedo mover. Hay un partner que se llama .......... que desarrolla 
aplicaciones para camaras y control de movilidad y está especializado en eso. Es un partner 
de Vodafone. Al final Vodafone es una compañía que lo que da es la telecomunicación, pero 
luego el contenido de los dispositivos y hay otras empresas que lo usan en su trabajo. Hay 
otra empresa que lo que hace es temas de localización de personas. Es decir, este telefono 
tiene GPS, pues puedo poner dirección Plaza Cataluña y me dice donde iré. Lo que hace esta 
aplicación es yo puedo ir a una página web y puedo sacar un informe de que lo he hecho yo 
las ultimas semanas. 
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 Y allí sale una mapa de el lunes y dice lo que hice todo el día. Además se puede poner la 
dirección a un edificio y cada vez que entro en este edificio se mande un SMS a mi jefe. Dice 
Xavi a ha llegado al edificio. O cuando me alejo manda otro SMS. Xavi se ha alejado del 
edificio X. Por ejemplo se utiliza para visitadores que vistia farmacias por ejemplo y 
visitadores médicos visitan farmacias para vender sus productos farmaticos. Es para ver si 
realmente han hecho las visitas que me han puesto despues por escrito que han hecho o no 
es verdad. Por luego hay que pagar los costes de gasolina que ha puesto la visitante. Otra 
aplicación es para optimar rutas en cuanto a coste de gasolina y perdido de tiempo. La 
aplicación planifica la ruta más optima. El partner, la empresa especializada en desarrollo de 
localización de personas no sabe igual como hacer la aplicación de torno de camaras. Es por 
eso cada empresa esta aspecializada, es importante que Vodafone tenga un listado de 
cincuenta empresas con aplicaciones muy muy muy diferentes. Hay muchos partners y cada 
partner tiene más de un. 200 
- Como es el enfoque de aplicaciones en las compañías telefónicas? Es algo que es muy actual 
y importante?
Si. Por el momento es lo mas importante, porqué llamar por teléfono todas las operadoras 
puede ofrecerte. Cobertura más o meos todas la opreadoras tienen une cobertura similar. 
Teléfonos tienen teléfonos nuevos y bonitos. Igual durante dos meses el iPhone tiene 
Movistar y el BlackBerry tiene Vodafone pero habrá otros modelos parecidos. 
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• Entonces, como hoy la ventaja competitiva es como puedes diferenciarte de la competencia, 
este en el momento es el contenido. Entonces en este momento estamos en una fase pues 
que Vodafone la forma una tarifa plana de internet en el móvil y acabó 15 diaz luchar con 
Movistar y estamos aquí. Es decir los usuarios particulares, vosotras, os están ofreciando ya 
tarifas planas baratas para que estemos todo día conectados al internet. Entonces Vodafone 
por ejemplo a lanzar la tarifa plana de precios de internet ir a descargar gratuita de 
canciones. Entonces hasta ahora no era. Hasta ahora has tenido que pagar. Ahora a sido un 
elemto para diferenciarse a la gente joven que se puede escuchar las canciones descargadas 
al teléfono. No es una aplicación en si, la que descargas es una aplicación pero lo que 
estamos haciendo es el contenido. El hecho de poder consultar online los tramites de la 
formula uno de viernes y sábado. La aplicación es conseguir descargarte via web o via wap 
esntonces el resultado de la clasificación de numeros de herramientas como esta viendo la 
carrera. Entonces las aplicaciones son el punto estrategicos de este momento. Al particular 
entrar directamente al facebook, google , myspace y todas estas aplicaciones es tanto una 
opción del ordenador de casa de tambien que podemos entrar desde aquí. Porqué es 
absurdo que para chatear me tengo ir a casa. Entonces estamos ofreciendo las aplicaciones.
Acceder por internet en el móvil a una aplicación de una empresa. Como el Facebook no 
tiene nada da ver con ni Vodafone ni con Movistar, es una cosa distinta. 
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Eso es por el volumen, es decir, con esos contratos tiene que anticipar cuanto mil mensajes a 
la semana, o al día o al mes para que y que estos precios. Si no me garanterizas estas 
mensajes, entonces no te doy estos precios. Con lo cual, no trabajas por mi, no trabajas por 
un cooperador, trabajas por una mayorista de SMS para entendernos. 
• Entrevistador: Ofrece Vodafone aplicaciones?
• Xavier: Sí, Vodafone, desde hace unos años, las otras compañías también, pero Vodafone 
fuera una de las primeras que vio que el futuro del sector era los datos y los aplicaciones de 
lo que vimos la operadoras que nos venden la aplicación, el tráfico que cada mes aumentó, 
que constantemente se conecta al internet con la aplicacion. 
• Vodafone te ofrece un aparato que tu te permita conectarte al internet y pues abrir páginas 
de Facebook y que formato que veas en la pantalla del Facebook es parecido de la 
experiencia del usuario que es igual que la experiancia si te conectas al Facebook en casa. 
Pues lo que tenemos que hacer es, aparatos que se conecta al internet 
que tiene pantallas que funcionan como sistemas operativos compatibles por las 
aplicaciones. Lo que más operadorea lo hacen es ser el medio para acceder a los páginas 
webs. S el medio con una velocidad mínima de descarga de datos y por eso los móviles 
ofrecen el 3G y GPRS.
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 Si yo mando un mensaje entonces espero 3 minutos para que tu me contestes y por eso 
espero 3 minutos más hasta que se ha acabada la conversación. Tiene que ser más rápido. 
Por eso ahora hay aplicaciones y entre 5 años cuando la tecnología va más rápido aun no 
mandamos mensajes. Las operadoras necesita mejorar la comunicación para que sea practico 
y rápido esa conexión y que la experiencci de los usarios sea igual o mejor.
- Usan muchos recursos para desarrollar las aplicaciones?
Son empresas externas. Pero a parte de que hay una empresa que empezó a desarrollar la 
aplicación porqué las empresas, muchas de ellas empezaron a desarrollar las aplicaciones 
primero al ordenador y luego tuvieron que adaptar la aplicación a un utensilio más pequeño 
muchas de ellas son las mismas que desarrollaron después adoptaron a un formato no solo 
para hacerlos más pequeños sino para una pantalla más resumida y luego parecida a otra. 
Entonces muchas de las aplicaciones son la mismas que dearrollaron para un producto. Pero 
aparte de que hay estas empresas las compañías Vodafone por ejemplo tiene su 
departamento de innovación.El departamento se dedica a desarrollar nuevas soluciones y 
entonces puede desarrollar la aplicaciones o buscar los partners. Lo normal es que los 
innovadores de Vodafone tiene la idea, lo envia para un partner para que dearrolle la 
aplicación y Vodafone la vende son su nombre. Hay clientes que piden aplicaciones que no 
hay en el mercado. Entonces Vodafone firma un acuerdo con el cliente dciendo dos cosas. 
Vodafone desarrolla la aplicación y el cliente la paga o se desarrolla y si Vodafone piensa que 
la puede vender al resto de los clientes Vodafone la paga. El desarrollo de las aplicaciones es 
un tema prioritario.
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- Cómo sabeis que hay un mercado para la aplicación que desarrollais?
Depende de lo que el cliente necesita, de que el cliente está pidiendo. Si la necesidad es la 
misma de los clientes en este sector, entonces es fácil. Por ejemplo, cuando creó la aplicación 
de reporte de visitas, cuando se terminara una visita, se escribe lo que necesita recordar y lo 
mande a su oficina dónde está cuando regresara de las visitas. Cuando alguien tuvo esa idea 
se entendara que es algo necesario para todas las empresas que tienen comerciales. Otra 
cosa es, una empresa que necesite algo que es diferente al resto y que nadie mas pueda 
utilizar. Si es asi, entonces apriori no es algo comercio que necesita otras empresas. Por 
ejemplo, una empresa que tenga una referencia especial por unos productos, unas 
referencias que tengan 200 visitos. Por ejemplo este boligrafo. Hay que desarrollarse una 
aplicación para soportar que el control de stocks de 500 boligrafos de diferentes tipos y esa 
boligrafo la referencia tiene 250 numeritos. Esta hace que las empresas utilizen códigos. Pero 
esta empresa por no se que razón, tiene un sistema informático muy especial, quiere esta 
característica.
- Que ofrecen para el consumidor final?
Pues, pongo un ejemplo de aplicación para los usuarios. Queiro una aplicación que pone en 
marche los microondas a las 8 de la mañana cuando yo estoy pasando el perro. Pues, solo 
para mi es más complicado. Pero luego hay partners que luego desarrollan esta aplicación y 
usaran muchos usuarios que tienen perros. Un usuario particular individual no tiene fuerza 
para conseguir que le hagan algo especial para el. Entonces, si tiene una idea fantástica la 
empresa lo cogerá y  lo dearrollará y lo vende a todo el mercado.
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 Que piensas sobre el futuro de las aplicaciones de móvil?
Es el medio porqué, por un lado el sector siguerá incrementar ingresos para cada usuario, el 
usuario es sencillo proqué tiene un teléfono para llamar, hay otro usuario que además de 
llamar manda smses, y hay usuarios que llama, mandas smses y que recibe alertas de su 
equipo favorito  cuando hace un goal, luego hay otro usuario que tiene el correo electrónico 
aqui y gasta más dinero que el anterior. Entonces se trata de conseguir dar más servicios que 
puedes añadir a tu dispositivo para incrementar el ingreso por usuario. Entonces el futuro 
está aqui y el future del internet en el móvil o internet de movilidad pues nos facilitará pues 
que todos los ingresos que hasta ahora gasta en el telefono fijo gasta ahora en el móvil. Cada 
vez ha más personas, sobre todo gente jóven, que se va a vivir solo en un nuevo piso ya no 
pone un teléfono fijo. Ya usará el teléfono móvil. Piden todo movilidad. Cuanto más cosas 
pueden tener de movilidad pues más ingresos en general. Otra cosa que está empresando ya 
es el tema del pago por móvil. Te pides una Coca Cola y te pida un código y tu pones el código 
en tu teléfono y entonces lo cubres en tu factura el euro de la Coca Cola. 
Tienen mucho futuro las aplicaciones en el móvil entonces estamos viendo todos. Vosotras 
en el examen necesitais un traductor de castellano pues descargar la aplicación a tu teléfono. 
Es peligroso porqué poadis tener todo el temario del examen.
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• Xavier: A partir de la respuestas algunas preguntas más o alguna cosa que veís diferente o 
había... lo veíes más o menos así el mercado. Nosotros: Tenemos dificultades entender la 
diferencia entre una aplicación y WAP, y internet en el movil. Xavier: a ver, una aplicación es 
una programa que te permita hacer algo en el teléfono. la agenda donde podeis tener 
contactos esta es una aplicación. Hecho de que podas mandar un sms que es un boton....que 
pones un mensaje y le das enviar y un(?).. todo eso es una aplicación. Las aplicaciones basicas 
que utilisan todo los telefonos que son sencillas y baratas, y son sencillas de hacer. Donde 
esta diseñada va a todos los teléfonos importante el coste es muy bajo porque se utiliza por 
todos los teléfonos. Si diseñamos una aplicación que que solo te sirve a ti y nadie más en el 
mundo, sale muy caro. Cuanto más universal sea más comercialmente interesante 
será......?.... Entonces los teléfonos habián (?) corporando aplicaciones el MP3 es una 
aplicación al telefono es algo que antes no teníamos. Por ejemplo antes teníamos una 
camera de fotos, digital o no, y un MP3, pero ahora todo esta juntos. Estamos acortando al 
mismo aparato más funciones. Pues continuando con esto pues los juegos también son 
aplicaciones.  Ahora puedes acceder tu mail desde el ordenador o el movil. (està explicando 
como puede acceder su mail desde su ordenador, lap top o su movil). Hay aplicaciones
que existen que no es nessecario conectarse a internet también. Como por ejemplo a nivel
de empresas hay muchas aplicaciónes que son para hacer pedidos. Por ejemplo; cuantas coca
- colas nesecita un bar. 
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• Con la aplicación yo la puedo tener aqui y cuando lo he guardado , me puedo conectar al 
internet y mandarlo, o puedo , cuando llego a la oficina descargarlo al ordenador. Esto es 
mobilidad. Es un valor muy grande. se ahorra tiempo. Tercera obción es cuando yo accedo, 
me estoy conectando a la pagina web, y introdusco la información directamente. Está pedido
en seguida, porque la información se introduce directamente a la página. Cada aplicación hay
que verlo cuando se nesecita . Es importante tener las dos obciónes ya que a vezes uno no se 
puede conectar al internet para acceder el servidor de pedidos. En esos casos es importante
tener obciones de guardar información temporariamente. En cuanto se vuelva a una zona de 
cobertura , automáticamente será enviada la información del pedido. Se puede ulilizar la 
aplicación sin estar en dispositivo. Hay cosas que son impresindibles si uno no se puede
conectar al internet. Por ejemplo el estado de trafico, hay que estar "online". Si tengo que
salir dentro de 3 minutos y tengo que decidir si voy por la diagonal o voy por otro lado , en 
este momento quiero saber si hay mucho tráfico en la via que quiero cojer. En ese momento
es nesecario estar conectado , coneción online es importante. Si no consigas que sea online , 
no te compra nadie la aplicación. Entonces todas la aplicaciónes tiene que estar online? No, 
depende de lo que vas a hacer. Si es un juego no es importante. Para el correo si. Si no estas
conectado no puedes tener contacto con las personas. Que formato haceís? Haces el formato
wap. 
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• La información de datos son mas lentos, HSPA es otro formato , depende de los datos que
nesecitas. Hay otros competidores en aplicaciónes? Una aplicación de fotos etc. nesecita
mucho más anchura de banda para bajar la información. Hay que usar un formato
superior.Todos los teléfonos no son 3G. Pero hay aplicaciones que piden Java que no son por
internet o son aplicaciónes por el teléfono solo? Tu puedes disegnar tu aplicación según para 
lo que lo nesecitas. Si tu has disegnado una aplicación que nesecita Java para visualisar un
dispositivo si es internet son mas barratas. Si no nesecito internet , no me conecto para esa
aplicación. Pero para usar la aplicación es mejor estar conectado todo el tiempo o solamente
cuando lo estas usando? Claro, si es una conección por internet, tienes que conectarte, si no
lo utilizas. Lo único es cuando usas el correo mucho . No tienes que conectarte cada vez que
quieres leer el correo, si lo estas usando frequentemente. La ventaja es que no tenía que
esperarme dos minutos para bajarme el correo. Si es una aplicación de deportes, para saber
el resultado de un partido de fútbol. Te connectas para ver el resultado , y después lo cierras. 
También hay aplicaciónes que por ejemplo,cuando mi equipo hace un gol, me pueden
mandar por ejemplo un sms. Yo estoy ahora en este servicio, pero yo no he hecho nada más
La operadora me manda un mensaje. Pero eso no es una aplicación que hay que descargar , 
no?
• No, lo único que nesecito es que esto sea un teléfono que que puede recibir fotos. La 
aplicación lo hace la operadora que es por ejemplo el envío de un video. El video ha sido
grabado en el campo, cortado a 3 segundos, y mandado a todos los usuarios.12.06.09 31
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• Hay que estar en una lista entonces? Para esta aplicación vosotras pueden decidir si quieren
estar en dispositivo , o conectarse a internet o no. Depende de lo que esteis ofreciendo.
• La aplicación de MobileSupporter es una aplicación que estamos a estudiar para Noruega. 
Nosotros vamos a investigar si hay mercado para esta aplicación o no. La conclución es si 
estas conectado puedes informarte sobre futbol o deportes. Es muy dificil explicarlo. Es como
parte de un "network" como facebook, y puedes elegir por ejemplo Barsa aqui en España o 
otro cualquier equipo. Pero facebook por ejemplo. Pero esto es disegnado para internet
también. Vale, (dice el hombre) y solo puedes hacer el deporte. Y yo puedo acceder de mi 
mobil o del ordenador? (dice el hombre). No , solo desde tu mobil.
• El hombre: El usuario paga una quota mensual, o no paga? 
• Nosotros: Solamente cada vez que lo usa
• El hombre: Que es lo que ofrece la aplicación, es como... , sabeis la clasificación?
• Nosotros: Es como un "homepage", pero también se puede elegir las páginas web que
quieren que esté en la aplicación. Por eso cada aplicación está disegnado , está adaptado a 
cada equipo
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• Entrevista con Andrea Burgos Prieto
• Vamos a hablar sobre móviles y fútbol y lo que queremos es que tu nos cuentas las 
experiencias y opiniones etc. No hay respuestas correctas, ni incorrectas. Lo importante es 
que tu nos puedes contar la experiencia. Es anónimo. Hemos pedido  grabar.
• Tienes un móvil?
- Si.
Que tipo?
- Es un Blackberry. Gente compra más iPhone que Blacberry pero me ha regalado mi padre, 
porque en el trabajo le dan móvil.
Para que usas el móvil?
- En realidad muy básico, llamar, mensajes y hacer fotos y enviarlas. Basicamente eso. 
También juegos quizas. El juego que más uso es un juego de golf. Y otro es un Brickbreaker. El 
de golf mi papa se compró. No tengo contrato de internet por eso lo compró. El otro ya 
estaba en el teléfono.
Necesitas el internet cada vez que juegas el golf?
- No, para descargar el juegos si, pero para jugar cuando quieras.
Entonces no usas mucho el internet en el móvil?
- No, porqué es un servicio que pago aparte. Tengo el iPod Touch que tiene internet si hay 
linea. No pago el servicio aparte poqué basicamente estoy aqui todo el día y ya tengo 
internet. 12.06.09 33
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 Gastas mucho dinero en el uso del móvil?
- Mensualmente entre 50 y 60 euros.
Que otras tecnologías utilizas habitualmente en tu tiempo de ocio?
- Pues el iPod Touch que ya he comentado antes, no se mucho de video juegos ni nada esto, y 
el portatil para grabajar y para conectarme al internet. Entonces basicamente el teléfono, el 
iPod y el portátil. El iPod uso para escuchar música, para jugar, para conectarme al internet 
también. Basicamente uso aplicaciones de juegos, descargé una que era Facebook también y 
muchas de las que eran gratis he descargdado también pues por ver que eran. Si es gratis y 
me paraece interesante lo descargaré al iPod. Cuando estoy aburrida o estoy en clase y el 
profesor no esta diciendo algo muy interesante pues uso las aplicaciones. En el metro cuando 
tengo o como tengo mucho camino entre mi casa y la universidad, si que uso las aplicaciones. 
En los juegos, puedes jugar con otra gente?
- No.
Usas la aplicación de Facebook?
- No, porqué no funciona, por eso me conecto al internet y voy a la página de Facebook. Por 
eso no uso la aplicación. 
Conoces otras aplicaciones en el móvil que no usas?
- Hombre, juegos hay mil, de juegos seguramente hay muchisimos. No como afirmo.
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 Hay una aplicación que tu quieres que no has encontrado?
- No tengo mucha imaginación. Pero si ví por la tele una aplicación que puedo gustar, pues la 
buso y considero el precio, si no es mucho pues me pienso si lo compro o no. Pero no solo 
pensar si me gustaría tener una aplicación.
Conoces a otra gente que usa aplicaciones a través del móvil o el iPod?
- Si, mis compañeros de clase cuando se aburran hagan lo mismo que yo. No se si habeis visto 
los anuncios que venden aplicaciones que son un poco extrañas como localiza tu pareja o si 
tu pareja dice la verdad. No me lo compraría pero no dudo que hay otras en España que lo 
compra. 
Ahora vamos a preguntarte un poco sobre el fútbol. Estas aficionada?
- Si, estoy aficionada al Barca.
Puedes pensar en la último partido que viste contarnos antes, durante y después del partido?
- Ayer despúes de clase una amiga y yo estuvimos correiendo de clase para ir a casa y ver el 
partido en mi casa. Llevé una camiseta de Barca y prest€ una a ella. Tomímos unas fotos con 
el móvil. Estuvimos todos en el sofa alrededor de la tele con dos obreros también, que estan 
construyendo la cocina, que invitemos  a ver el partido. Entonces mi amiga, mi familia y dos 
obreros.  Y un poco antes del primer tiempo  pedimos unas pizzas, mi amiga y yo fuimos a 
buscarlas en el descanso. Mi padre estaba escuchando la radio, vió el partido y eschaba la 
radio a la vez. Porque no le gustaban los de la tele entonces prefieren oir a la gente de la 
radio. Le gusta una cadena en concreto. 
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 Después del partido mi padre sigue escuchando la radio, mi amiga y yo salimos a la calle para 
ver a la gente que salió a celebrarlo. Esta mañana me levantado y cogí el ordenador para ver 
que está diciendo los periódicos deportivos.
Y la última vez que fuiste al campo?
- Fui con mi hermano, creo que no llevabamos camisetas ese día. Era un sábado y no era 
importante si volvimos a casa tarde. Comimos unos bocadillos antes de ir al campo. Vimos el 
partido y volvimos en el metro. No hicimos nada especial luego.
Dónde compraste las entradas?
- Fue mi hermano que los compró, y creo que los compró en el campo. Mi hermano es mas 
aficionado que yo y  siempre que compra las entradas no las compra ni por internet ni nada 
por eso las compró en el campo. 
No parece que es más fácil comprarlas en otras lugares como en el internet?
- Para mi es más fácil pero a el le gusta mucho ir al campo. A el no le gusta mucho comprar en 
el internet, le da un poco miedo.
Dónde has comprado las camisetas?
- Las camisetas, en la Botiga seguramente. Un me regaló mi hermano y otra me regaló mi 
madre.
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 Cuales periódicos deportivos lees?
- Compramos todavía El País que es periódico nirmal y periódico deportivo compramos 
siempre el Mundo Deportivo que tenemos en la casa. Me gusta también leer la Marca, el 
Sport y el Mundo Deportivo. Si hay un gran acontecimiento como el sábado pasado cuando 
ganó el Barca en Madrid mi hermano y yo compramos todos. Para leer los en papel con 
calma. Disfrutamos más leer los periódicos en papel porque podemos leer los dos a la vez. 
Hay muchos periódicos que en la versión en internet y en la versión en papel no es la mismi, 
la del internet ponen poco y en escrito ponen todo. 
Usas la página del web de FC Barcelona?
- Sí, si tengo tiempo por la mañana mientras desayuno estoy en el ordenador. Voy 
directamente a las noticias de fútbol entonces miro primero las de Barca, si me interesa leo 
de lo que sea.
Es posible comunicar con otros seguidores en la página?
- Sí, es posible hay foros de Barca pero no los uso. Cuando entran hay gente de Madrid 
asustando a los seguidores de Barcelona y hay gente de Barcelona asustando a los seguidores 
de Madrid, y no me interesa eso.
Acostumbras comprar productos relacionados al fútbol, como camisatas y bufandas?
- Personalmente no los compro. A mi no lo compraría porque son verdaderamente caras. 
Igual ropa para hacer deporte, no la camiseta oficila sino la camiseta de entrenamiento que 
es mucho más barata y es muy bonita también y va bien para irse a gimnasio también, eso si 
que me compraría. Pero generalmente, no lo compraría para mi lo compraría para regalar.
Vamos a presentar nuestro proyecto y preguntarte que opinas. Es una aplicación para el 
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 Acostumbras comprar productos relacionados al fútbol, como camisatas y bufandas?
- Personalmente no los compro. A mi no lo compraría porque son verdaderamente caras. 
Igual ropa para hacer deporte, no la camiseta oficila sino la camiseta de entrenamiento que 
es mucho más barata y es muy bonita también y va bien para irse a gimnasio también, eso si 
que me compraría. Pero generalmente, no lo compraría para mi lo compraría para regalar.
Vamos a presentar nuestro proyecto y preguntarte que opinas. Es una aplicación para el 
móvil y es solo de fútbol. Es como el Facebook pero solo de fútbol. Eliges un Network, de 
Barca por ejemplo. Puedes leer todas las noticias, comprar camisetas, comprar entradas, 
vender tu entrada de la temporada, conectarte con otros seguidores en un foro.
- Yo creo que esta muy bien. El tema de hacer compras o buscar entradas you creo que sería 
muy útil. A mi parece como una idea muy buena. Lo det vender la entrada, hay algo similar 
en España, se llama Asiento Libre, puede venderla aparte del club.
Quieres comprar esta aplicación, pues ahora es gratis?
- Si es gratis, sí. Pero por una aplicación así yo pagaría, no se cuanto pero sí. Para mi vale más 
que gratis. Si es gratis, seguro que lo pondría. Cuando tengo que pagar y hay un montón de 
aplicaciones pienso cuanto vale, es igual no me interesa. Si es gratis no me lo pienso. Si hay 
una aplicación verdaderamente me interesa lo compro aunque no sea gratis.
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 Crees que hay un mercado en general para esta aplicación para los jovenes?
- Yo creo que sí a la gente comunidades sociales le encanta, fútbol le encanta y es algo que 
guste creo yo. De nunca habia oido de algo de este estilo y la idea me ha gustado mucho. 
Como que fanatica es la gente la vende bien creo. Este año vamos, todo el mundo se lo 
bajaría. 
Tu padre y tu madre, les gusta fútbol también?
- Sí, mucho mucho.
Crees que es posible que ellos usan el móvil para aplicaciones también?
- Mis padres de temas redes sociales no les gusta. No se si conoceis la noticia donde la chica 
española Marta de Castillo? Pues, se cree que su ex pareja y un amigo de su ex pareja la ... a 
través una red social en España. Como Facebook pero más pequeño. Y desde entonces  a mis 
padres son preocupados para red sociales y este tema es un poco así así. 
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 Que pasó con la chica?
- La ex pareja y el otro la mataron. Habia pasado por otra persona y fue un caso que llamó a 
mucha antención aqui en España. Pues entonces el tema de Facebook es ahora sensitivo. Si 
es un tema deportivo la gente no ve tanto como un red social si no como un club de fans o 
algo así. Un club de fans no es un problema, pero un red social es mal.Depende de como lo 
dice, creo que es importante no decir red social si a la gente la va a abusar. Mi madre no 
porque su móvil le usa para llamar y esas cosas pero mi padre que usa el Blackberry por el 
tema de trabajo pues. No lo se, yo a mi padre personalmente no le veo. Per para jovenes yo 
creo que la idea les encantaría, seguro.
Hay unos aspectos negativos o positivos que piensas sobre esta aplicación?
- Pues no, simplemente cuidaros con el tema de red social. 
Muchas gracias por ayudarnos!
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 Entrevista con Juanjo Ruiz, un aficionado a Barca
• Entrevistador: Tu tienes móvil no, ¿para que lo usas? ¿Gastas mucho dinero en el 
uso de móvil?
• Juanjo: Lo utiliza basicamente de uso professional. En el trabajo necesito enviar 
mail y conectarme a internet además llamar. Uso el wifi como conecxión. Gasto 
mucho dinero en el móvil cada mes, demasiado. 
• Entrevistador:  ¿Qué otras tecnologías utilizas habitualmente, en tu tiempo de ocio 
(no trabajo) y para qué?
• Juanjo: Ordenadores, televisión, cameras del fútbol, iPod. Todo lo que sea 
electrónico, móviles, portátiles, PSP. 
• Entrevistador: Utilizas iPhone?
• Juanjo: Un iPhone? No, no lo tengo, y no puedo utilizar el internet en mi iPod 
tampoco.. 
• Entrevistador: En concreto, qué aplicaciones en el móvil conoces y/o has utilizado?
• .
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• Juanjo: Hmm, aplicaciones para descargar mensajes, imagenes o música, y claro 
Facebook y todo esto en el móvil. También tengo juegos, accesso a páginas 
deportivas como Anola?, Fox Sport, La Marca y el Mundo Deportivo. Es que, en 
España hay cuatro periódicos deportivos, dos Catalanes, y dos de Madrid. Pero yo 
mira todo, está buena información, pero utiliza más leerlos en forma de papel, 
pero si estoy en la oficina y necesito ver un resultado o algo, conecto al internet. 
• Entrevistador: Estos periódicos, tienes estos como aplicaciones en tu móvil?
• Juanjo: No, solo es direcciones a páginas web. No es un software que he instalado 
o algo así. Solo páginas web. 
• Entrevistador: Ahora vamos a hablar sobre fútbol. Estas aficionado?
• Juanjo: Muy aficionado! A Barca sobre todo. 
• Entrevistador: Puedes explicar el último partido que viste, que hiciste antes, 
durante y despues del partido?
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• Juanjo: Era en miercoles, o, no, en martes. Pero no fui al campo, el útimo vi en la 
téle. El fue el de la champions league, en los semifinales en la vuelta. Fui a un bar 
con mi novia y algunos amigos para verlo allí. Durante el partido estabamos 
bebiendo algo en el bar, y estabamos nerviosos porque parecían perdiendo.. Pero 
en el último minuto marcamos un gol, y estabamos en el final! Va a jugar el final el 
27 de Mayo en Roma. Yo llevo siempre mi camiseta de Barca que yo compré en la 
oficina de NIKE en Barcelona, que están cerca del centro, porque allí trabaja un 
amigo mío y por eso pude comprarla más barrata. Después el partido, fuimos a 
celebrarlo, fuimos a tomar una copa en un bar de un amigo, luego fuimos a 
celebrarlo en las Ramblas, que adonde los aficionados del Barca, cuando ganan, 
vamos después de tomar una copa o algo y nos reunimos a celebrarlo. También 
después los partidos leo todo que es posible del partido, prefiero los periódicos en 
papel, algunas veces tengo que imprimir del internet a leerlo bien. Si tengo que 
leer algo en profundidad, si es muy largo, no me gusta leerlo en una pantalla, 
prefiero tenerlo en papel. 
• Entrevistador: Donde compras tus entradas al partido?
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• Juanjo: Bueno, voy cada vez al campo cuando Barca juega en Barcelona, voy al 
campo como soy socio y tengo carnet para todo el año. Con el carnet, puedo 
entrar todo el tiempo, y lo he comprado en el oficina del club. Yo no solo soy socio, 
porque los socios no tienen derecho de ir al partido, tiene que pagar extra para 
comprar una silla en el campo para entrar en todos los partidos. Es 
aproximadamente €400 al año, depende de donde tiene la silla. La última vez yo 
fui al campo era el partido contra Madrid donde no había goles y empatemos. Fui 
con un amigo, el también tiene carnet y tiene la silla al lado de mi, entonces 
siempre vamos juntos. 
• Entrevistador: ¿Utilizas la página web del club?        
• Juanjo: Sí, pero no la utiliza mucho, sólo para ver cuando está el próximo partido o 
el calendario para ver cuantos partidos hay. Pero nunca utiliza el foro para discutar 
partido y cosas así, nunca. 
• Entrevistador: ¿Acostumbras comprar muchos productos relacionados al fútbol 
como camisetas, bufandas etc.?
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• Juanjo: Muchas, no, pero he comprado alguna bufanda del equipo y camisetas, 
pero no mucho. Utilizo las mismas. Nunca compro de tiendas online, solo de la 
tienda en el campo o en la ofincina de NIKE como he dicho. No compro mucho.
• Entrevistador: Voy a explicar el producto de lo que hacemos esta investigación. Es 
una aplicación para móviles de fútbol. Puedes compararla con el Facebook, es una 
comunidad virtual de que trata fútbol, y todos se conectan al red su club o equipo 
favorito. La empresa la que la ofrece va a tener contratos con los clubes para que 
la información que llegue a al aplicación será muy relevante y frecuentemente 
actualizado. Otros servicios en adicción a la información que la ofrece en la 
aplicación será compra de entradas al partido, compra de productos del club como 
camisetas etc., un foro para discutar partidos además juegos y la posibilidad de 
alquiler tu silla que tienen los socios si no tengan posibilidad de ir al campo. ¿Que 
pareces tu sobre este concepto?
• Juanjo: Aquí hay gente que le gusta mucho fútbol, se gusta mucho conectarse y 
hablar con otra gente de fútbol. 
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• Yo creo que en Inglaterra, la gente es más coropa, más hooligan, es seguro que 
gustarían más que en España. Creo yo. Pero la idéa de alquilar tu silla si no quieres 
ir y pedir dinero, es una buena idéa. Y comprar productos es una buena idéa. 
También sería una buena idéa ofrecer partidos para ver en el móvil. También es 
una buena idéa que se puede conectar en un red de su equipo, aquí en España 
solo estamos aficionados a un equipo español, no como en Noruega donde todos 
están aficionados a equipos Noruegos además que equipos de Inglaterra. 
• Entrevistador: Una pregunta más, cuando ves los partidos, ¿escuchas el radio al 
mismo tiempo?
• Juanjo: Si voy al campo solo, sí, escucho el radio, pero no es muy frecuentemente 
que veo un partido sólo, por eso no escucho mucho en el radio. Cuando veo un 
partido a la téle, escucho al locutorio en la téle, de hecho me da igual.      
• Entrevistador: Bueno, muchas gracias!
• Juanjo: No, muchas gracias a vosotras, me llamaís si tengáis más preguntas
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 Focusgroup 1
• todos tenéis móvil?
Sí, tenemos móvil
• ¿Que tipos?
Tienen; blackberry, iPhone, móvil de vodafone etc. Todos tienen java
• ¿Para que los usan? ¿Llamar, sms, INTERNET?
Lo usamos para llamar, escribir mensajes, jugar.
• ¿Gastais mucho dinero en el uso de móvil?
Desde 30 euro al més hasta 200 euro.
• 2.- Qué otras tecnologías utilizáis habitualmente, en vuestro tiempo de ocio (no trabajo) y 
para qué:
Usan televición, ordenador, iPod touch, XBOX live, radio 
Aunque es prohibido descargar peliqulas, prefieren el ordenador cuando veen peliqulas 
porque pueden añadir los subtitulos que quieren, no hay anuncios y pueden verla cuando 
quieran.
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Algunos usan el móvil para jugar en aplicaciones. Este, especialmente cuando estan en clase y 
el profesor es aburrido, en el autobus o cuando estan esperando.
• ¿Con que frecuencia lo usais?
Los usan cada día. Algunos usan el radio o la tele por las mañanas antes que van a la escuela. 
Cuando estan fuera la casa usan el móvil para pasar tiempo, llamar y escribir mensajes. Este 
tecnología es un gran parte del día para los participantes
• ¿Para que usais el internet?
Usan para descargar peliculas o juegos. Leer noticias o para estar en foros como facebook o 
myspace. Muchos usan la pagina de web; youtube.com para ver canciones, consertos, un 
parte de partidos, noticias etc.
• ¿Para que usais la televisión?
Miran las noticias y otras programas. La mayoria no miran mucho a la tele
• 3.- En concreto, qué aplicaciones en el móvil conocéis y/o habéis utilizado
Conocen a aplicaciones de juegos. 
• Cuando decimos que facebook y myspace tiene aplicaciones para el móvil, dicen que también 
conocen a ellas. 
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• ¿Conoceis a mucha gente que usa aplicaciones a traves del móvil?
Sí, amigos que tiene el mismo edad que los participantes
• Puntos positivos y aspectos a mejorar sobre éstas
Que puede usarlas cuando no tiene nada de hacer. Por ejemplo cuando estés en el autobus o 
tienes clases aburridas
• ¿Usais Facebook, Myspace, etc. a través el móvil?
Sí, algunos lo usan. Otros dicen que es un poco difícil porque sus móviles no tienen wifi y por 
eso las acciones tarda mucho tiempo. Los aplicaciones de juegos son buenos porque no 
necesita acceso al internet cada vez que quiere usar la aplicación.
Hay una chica que piensa que toda la tecnología es bastante dificil y que no sabe como 
descargarlas. Añade que puede ser que no interesa sobre esos aspectos del móvil
• Pensad en el último partido que visteis, podéis explicarnos antes, durante y despues del 
partido?
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• Lo demás de los participantes dicen que son muy aficionados a Barca. Algunos también son 
socios del club y va frecuentemente al campo para ver los partidos cuando Barca juega. Pero 
ningún de la gente tiene temporadas, o sea entradas anual al campo. Un chico cuenta sobre 
su última vez el fue al campo. Compró la entrada suya en la ServiCaixa y fue con dos amigos. 
Como siempre llevaban camisetas del Barca, uno de sus amigos tuvo una bufanda. El partido 
fue contra Real Madrid, pero era aburrido porque Barca jugó mal y no hago ningún gol. 
Tampoco Real Madrid hago un gol. Después del partido leían la Marca para saber que dice el 
entrenador y otros sobre el partido. Otros de los participantes cuentan que leen todos los 
periódicos en el internet, además extranjeros si Barca ha jugado contra un club del otro país  
para saber que dice el otro país de su equipo. Revistas y periódicos que conocen de deportes 
son La Marca, El Mundo Deportivo, además la revista del Barca. Nunca utilizan la pagina web 
oficial del club y nunca utilizan foros para discutir el fútbol con otros seguidores. Un chico 
dice que su padre siempre escucha el radio durante los partidos porque hay un informante 
conocido allí, que le gusta escuchar que dice sobre el partido y los jugadores.
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• Acostumbráis a comprar productos relacionados con el fútbol como camisetas, bufandas,… 
dónde?
Los demás nos dicen que tienen camisetas y bufandas del equipo, pero no es algo que 
compran frecuentemente. Las compran una vez, y las utilizan por muchos años. Pero cuando 
el equipo hace una temporada muy buena (como el Barca ha hecho esta temporada), es 
posible que más gente esta dispuesto a comprar nuevas camisetas y bufandas
• Presentad vuestro producto/servicio y preguntadles qué les parece
• La mayoría de los participantes opinan que la aplicación está una buena idéa. Sin embargo, 
como la gente está muy fiel a las fuentes de información en relación a deportes, los 
participantes nos proponen añadir enlaces en la aplicación a los diferentes periódicos y 
revistas online. También nos proponen tener muchos juegos en la aplicación. Una de las 
chicas cuenta que lo primero que ella va a hacer cuando compra un iPhone, es descargar 
todos las aplicaciones necesarias como Facebook y Google. Los participantes no están de 
acuerdo en la pregunta del precio. Algunos dicen que es necesario que la aplicación sea gratis 
para que ellos quieran descargarla. Otros dicen que la gente que está aficionada al fútbol va a 
descargar la aplicación aunque cueste dinero. Pero el precio debe ser baja, no más que es el 
normal en comparación a otras aplicaciones. 
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 Focus group 2
• 1. Tieneis mobil?
Si he tenido mi mobil hace un mes...un día que salí de fiesta...y ahora tengo este mobil, que 
es mi anterior mobil, y estoy a espera de comprar uno nuevo. Lo uso mayormente para 
comunicación. La verdad es que lo uso para todo. Los uso como agenda, para alarma, para 
navegar, mail, noticias.
• 2. Que tarifa teneis?
Estoy buscando una tarifa plana 
• 3. Que tecnología usais`?
Mayormente internet. No hay días que no me apetece conectarme a facebook, a la prensa, 
noticias. Multimedia de musica y todo. Televisión.
• 4. Conoceis las aplicaciónes para mobiles?
Las aplicaciónes que utilizo son distinctas. Por ejemplo juegos o facebook para el móvil y algo 
de office para mobil. Power point , I-phone. Otra cosa es el i-pod que se usa mucho. Vemos la 
bolsa. Es una nueva dimención con el i-pod. Las obciones son imensas.
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• 5. cuales aplicaciones conoceis y usaís?
Uso el GPS.Otra aplicación que me encanta es el que buscador de la musica. Pones 
el móvil, y busca la música que estas escuchando. Cuando escucho una canción 
que me gusta, pongo el i-phone. Como se llama esa aplicación? Grava 10 segundos 
y lo busca. Es una pasada.
Otra aplicación es , base de datos musical, segun tu gusto te recomienda música. 
Hay muchas cosas
• 6.Estas aficionado?
Soy fanático. 
• 7. Con quien fuiste al futbol?
Con mi familia, y yo fui con tres amigos
• 8. Cuanto valen las entradas?
Tengo entradas gratis porque mi padre es socio de barca. 
Yo voy cuando mis amigos tienen sillas libre, entonces yo tampoco paga por las 
entradas
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• 9. Cuando estas en el campo, usas la radio?
Tenemos asientos, pero nos gusta invitar a alguien. 85000 entradas estan 
presassignadas. Leo las crónicas deportivas en casa. Leo las españolas igual que las 
catalanas. Leo la Marca y Mundo deportivo.
• 10. Traen camisetas?
Tengo un montón de camisetas. Me las pongo para hacer deporte. Si acompaño los 
partidos me pongo bufanda. Para ver Milan me puse camiseta.
• 11. Donde las compras?
En la tienda oficial de Barsa. 
• 12. Vamos a presentar nuestro producto que es una aplicación para el mobil. Es 
una aplicación donde hay una clasificación de los equipos. Presentando el uso del 
producto, chatear con amigos etc. 
Esta aplicación me gustaría tener en mi mobil. No se si es muy caro. Nos gusta 
jugar y hacer bromas durante el partido chateando.
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• 13. No hay que olvidar quien va a comprar esta aplicación es alguien que le 
interesa distribuir noticias. Aparte de noticias es el tema de chat, red de amigos . 
Hay que verlo mas para decirte que puede faltar. Soy muy futbolero. Es dificil decir 
lo que puede faltar al mobil. 
• Sabeis cuantos tipos de mobiles existen en España? Publico en general suele 
consumir . 
No sé cuantos i-phones hay, pero debe ser más en UK o Noruega. La gente en 
general se compra el mobil porque acompaña el contrato. No gastan tanto dinero 
en aplicaciónes.
• Si quereis encontrarnos otro día nos pueden llamar, para ayudar en este tema.
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